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Liebe Leserinnen und Leser,

unser Team aus 9 Autor/-innen ist stolz darauf, lh-
nen diese Ausgabe von PDL Management zu Weih-
nachten 2023 zu schenken, um im Jahr 2024 mit
neuen Ansatzen, Ideen und Konzepten zu starten.

Ich will Ihnen einmal kurz erzahlen, wie ein neues
Themenheft entsteht. In der Planung wird mit den
Autor/-innen grob besprochen, um was es geht.
Ein Zusammenhang zum Titel ware gut, muss aber
nicht sein. Jeder ist frei in der Ausfiihrung. So hat
es sich dieses Mal ergeben, dass zweimal Uber das
gleiche Thema geschrieben wurde, nadmlich ,Agie-
ren statt Reagieren”. Erst war ich irritiert. Aber
wie durch einen gliicklichen Zufall ergénzen sich
beide Beitrage inhaltlich perfekt. Und auch die
anderen Inhalte und Themen passen so richtig gut
zusammen. Und so ist damit - aus meiner Sicht -
das bisher rundeste, dickste und inhaltsreichste
Themenheft entstanden. Ich bin begeistert.

Ich mochte nicht zu viel versprechen, aber wenn
Sie dieses Heft durcharbeiten, werden Sie nach
der Lektire einiges auf |hrer To-Do-Liste stehen
haben. Garantiert. Vielleicht haben Sie ja Zeit Gber
die Jahreswende?

Zum Schluss noch, was unser Plan ist fir das Jahr
2024:

Wir wollen die ,fiilhrende“ Fachzeitschrift werden
und weiterhin aktuell und praxisnah bleiben, und
vor allem wollen wir noch interaktiver werden, Sie
mit einbeziehen und miteinander ins Gesprach
kommen. Deshalb planen wir mit ,PDL Manage-
ment“ YouTube-Tutorials, Sprechstunden, Webi-
nare, Seminare, einen Kongress und einen Fern-
lehrgang. Und Blcher.

Aber jetzt winsche ich Ihnen erst einmal schone

und erholsame Tage, gute Gedanken, und die Zeit,
gute Plane zu machen.

Herzlichst, Thomas SieBegger

AuscaBE 21 (DEzeEMBER 2023)

Vom Reagieren ins Agieren kommen. Kerstin Pleus zeigt
sieben klare Schritte zur guten Fihrung eines Pflege-
dienstes.

Genau jetzt sollten Sie mit der Planung der Mitarbeiter-
gesprache fur 2024 beginnen, meint Christian Loffing,
denn Reden ist Gold.

Der Masterplan fiir das Jahr 2024 - Erkenntnisse aus
Beratungen von Thomas SieRegger | 7 elementare Hand-
lungsempfehlungen fir 2024.

In 2024 wird agiert statt reagiert. Birger Schliirmann
bringt 3 Beispiele: Personalkosten | Erlésstruktur veran-
dern | attraktiv bleiben.

Mit seinem Blick Uber den Tellerrand zeigt Peter Wawrik
was 2024 wichtig flr die Tagespflege ist.

Michael Uhlig beschreibt Kniffs und notige Vorarbeiten,
um 2024 in Vergltungsverhandlungen erfolgreich zu
sein.

Verena Daus und Ben Schleifenbaum lernen aus Erfah-
rungen 2023 und wiinschen sich fiir 2024 alles Gute.
Es endet im Frieden fir die PDL.

Unsere +++ Rubriken

Neu! Auf den Punkt gebracht 29
Ein Pflegedienst-Jahr hat nur 11 Monate

Der Steuerberater 31
Zukunftsweisende Unternehmensplanung

] 33

Touren- und Personal-Einsatz-Planung
Festlegen der Organisations- und der Fahrt- und Wege-
zeiten

Kennzahl des Monats 35
Ertragsanteile | interpretieren | Was tun?
Impressum 36

Hinweis

In unseren Beitragen verwenden wir Hyperlinks, die hinter solchen Punkten @
verborgen sind. Durch ein Klicken auf diese gelangen Sie auf Internet-Seiten. Die
Punkte @ bei den genannten Autoren eréffnen direkt den Kontakt per E-Mail zu
diesen. Probieren Sie es bitte gerne aus.
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Kerstin Pleus

Dortmund

Beraterin fur Pflegeeinrichtungen, Trainerin flr Fihrungskrafte

DK pflege@kerstinpleus.de

®

@ www.kerstinpleus.de

2023 Fiihrung im Riickwartsgang - Wenn Reaktion die Regel ist

n der heutigen Pflegedienstwelt ist es ein weitverbrei-

tetes Phanomen, dass Pflegedienstleitungen sich oft in

reaktiven Positionen wiederfinden, anstatt proaktiv zu
agieren. Bei meinen Beratungen und Prozessbegleitungen
reflektiere ich gemeinsam mit den Pflegedienstleitungen
die derzeitige Situation.

Im Kontext mit den Kunden, mit den Angehdrigen, mit
den Mitarbeitern. Und ich stelle hierbei immer wieder die
Fragen:

E  Wer hat hier gefiihrt?“

H . Wer fihrt hier?*
oder

n »Mit welchem Ziel gehen Sie in das Erstgesprach?*
oder auch

n ~Welche Ziele haben Sie sich fiir 2024 gesetzt?*“

Viele Pflegedienstleitungen reflektieren, dass sie nur noch
REAGIEREN und nicht mehr AGIEREN. Kommt lhnen das
auch bekannt vor?

Mehrere Faktoren tragen dazu bei, dass Pflegedienstlei-
tungen in dieser Haltung verharren.

1. Zeitmangel und Ressourcenknappheit
Pflegedienstleitungen jonglieren mit einem UbermaR an
Aufgaben, Meetings und Prioritaten. Die aktuelle Praxis
zeigt auch, dass Pflegedienstleitungen immer noch und
immer wieder mit in die Pflege gehen. Sei es, dass sie
sich in der Tourenplanung fest mit einplanen oder wenn
Mitarbeitern sich krankmelden, dass sie in die Pflege
Leinspringen®.

Der (scheinbare) Zeitmangel und der Stress lassen wenig
Raum fur vorausschauendes Planen oder strategische
Herangehensweisen.

Wann nehmen Sie sich Zeit, flr Strategien & Visionen?
Der Mangel an Zeit und Ressourcen flhrt dazu, dass Pfle-
gedienstleitungen lediglich auf akute Probleme reagieren
konnen, anstatt praventiv zu handeln.

FAZIT:
Anstatt zu fiihren - also zu agieren, reagieren viele
Pflegedienstleitungen.

2. Fehlende strategische Ausrichtung

Haufig fehlt es an klar definierten Visionen oder Leitlinien.
Ohne klare Richtung tendieren Pflegedienstleitungen
dazu, Ereignisse zu begegnen, anstatt sie proaktiv zu
gestalten.

Ein Mangel an langfristiger Planung setzt sie in einen
Zyklus der Reaktion.

FAZIT:
Anstatt zu fiihren - also zu agieren, reagieren viele
Pflegedienstleitungen.

3. Risikoaversion und Unsicherheit

Manche Pflegedienstleitungen scheuen Risiken und
Unsicherheiten.

Sie verharren in bewahrten Methoden und meiden
Veranderungen.

Das Ergebnis: Reaktionen auf bereits eingetretene Pro-
bleme, anstatt proaktiv potenzielle Herausforderungen
anzugehen.

FAZIT:
Anstatt zu fiihren - also zu agieren, reagieren viele
Pflegedienstleitungen.

4. Mangelnde Priorisierung

Die Schwierigkeit, klare Prioritaten zu setzen, fuhrt dazu,
dass Fuhrungskrafte auf jede neue Anfrage oder jedes
auftretende Problem reagieren, ohne zu Uberprifen, ob es
wirklich von Bedeutung ist oder ob andere Ziele wichtiger
waren.

FAZIT:
Anstatt zu fiihren - also zu agieren, reagieren viele
Pflegedienstleitungen.

Was benotigen Fiihrungskrafte?

Wie konnen Losungswege aussehen?

Um dieser reaktiven Falle zu entkommen, konnten Fiih-
rungskrafte fir 2024 bewusst Prioritaten setzen, klare
Ziele definieren und Zeit fiir strategische Planung
reservieren.
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Konsequent
prasent sein

Fiir die Menschen
da sein

Konsequent
ergebnisorientiert

Mein Tipp

Planen Sie beispielsweise am letzten Donnerstag eines
Monates einen solchen Strategietag fest ein!

Treffen Sie sich mit lhrem Leitungs- und Verwaltungsteam
und legen Sie den Fokus auf:

Sind wir noch auf dem richtigen Weg?

Haben wir unsere gesetzten Ziele erreicht?

Wie sehen unsere Zahlen aus?

Mochten Sie gegebenenfalls ein wochentliches oder
monatliches Reporting einfihren?

L B B |

Dazu bedarf es der Fahigkeit, die derzeitige Situation zu

reflektieren und Routinen zu durchbrechen, um Raum fir
kreative Losungsansatze zu schaffen. Ebenso wichtig ist
es, Risiken zu akzeptieren und eine proaktive, losungsori-

entierte Haltung einzunehmen, um Veranderungen aktiv zu

gestalten, anstatt auf sie zu warten.

FAZIT:
Jetzt fiihren und agieren Sie, anstatt zu reagieren.
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@r‘lrung mit Fokus auf
das Wesentliche

Entscheidungen
treffen

Konsequent klar
kommunizieren

Verantwortung
tibernehmen

Konsequent
Prioritaten setzen

Schauen wir uns den neuen Umbruch etwas genauer an.
2024: Neues Paradigma - Den Fokus auf das Wesent-
liche richten

Die Welt des Managements und der Filhrung hat sich in
den letzten Jahren einem erheblichen Wandel unterzogen.
Friher galt eine erfolgreiche Fihrungskraft vor allem
durch ihre Fachkompetenz und ihre strategische Heran-
gehensweise. Heute jedoch ist ein neues Paradigma in den
Vordergrund getreten: Fihrung mit einem klaren Fokus auf
das Wesentliche.

Flihrung im
Umbruch | raus aus
der Reaktionsfalle!




7 klare & konsequente Kerne der Fiihrung

Eine Pflegedienstleitung, die das Wesentliche
1 fokussiert, konzentriert sich nicht nur auf die
. groRten Herausforderungen, sondern setzt
klare Prioritaten und vereint das gesamte Team
in einer gemeinsamen Richtung.
Diese Art der Flihrung beinhaltet die Kunst der klaren
Priorisierung.
In einer Welt, in der die Anzahl der Aufgaben scheinbar
endlos wachst, ist es entscheidend zu erkennen, welche
den groRten Mehrwert bringen.
Das erfordert auch die Starke, gelegentlich ,Nein“ zu
sagen und sich auf das zu konzentrieren, was wirklich
zahlt.

FUhrung mit Fokus auf das Wesentliche be-
2 deutet, eine klare Vision zu haben und sicher-
. zustellen, dass diese Vision von jedem im Team
verstanden wird. Division sollte regelmaRig
in Dienstbesprechungen thematisiert und kommuniziert
werden. Alle Mitarbeiter, Leitungs- und Beratungskrafte
sollten sich hinter diese Vision stellen kénnen.

Dies erfordert auch eine konsequente klare

3 Kommunikation. Klare Kommunikation ist das
. Rickgrat erfolgreicher Fihrung. Pflegedienst-

leitungen, die konsequent klare Botschaften
vermitteln, schaffen nicht nur Transparenz, sondern auch
Vertrauen und Verstandnis innerhalb ihrer Teams. Eine
klare Kommunikation seitens der Fiihrungsebene hilft
dabei, die Richtung des Pflege- und Betreuungsdienstes
oder des Teams zu verdeutlichen. Es geht darum, eine klare
Vision zu vermitteln, damit alle Mitarbeiter verstehen,
wohin der Pflege- und Betreuungsdienst steuert und wie
ihre individuellen Aufgaben dazu beitragen.

Kerstin Pleus

Beratung | Coaching | Seminare

)

Beraterin fiir Pflegeeinrichtungen
CottastraBe 14 | 44265 Dorfmund

1:0151 61812813

pflege@kerstinpleus.de
www.kerstinpleus.de
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Es geht nicht nur darum, Ziele zu setzen und
4 konsequent ergebnisorientiert zu sein, sondern
. auch um das ,,Warum* dahinter. Wenn alle im
Team verstehen, warum eine Aufgabe wichtig
ist, steigert das ihre Motivation und ihr Engagement.

Eine verantwortungsbewusste Pflegedienst-
leitung ist nicht nur bereit, die Verantwortung
fur ihre eigenen Handlungen zu Ubernehmen,
sondern agiert auch als Unterstitzer, Mentor
und Vorbild fur ihr Team und die Organisation als Ganzes.

Pflegedienstleitungen miissen konsequent
prasent sein.

Dies ist von entscheidender Bedeutung, um eine
starke Verbindung zu ihren Teams aufrechtzu-
erhalten und eine inspirierende Fihrung zu gewahrleisten.
Eine kontinuierliche Prasenz der Pflegedienstleitung
schafft Vertrauen. Wenn sie regelmaRig im Arbeitsumfeld
prasent ist, zeigt das Engagement und Unterstlitzung

fur die Mitarbeiter. Es eroffnet auch die Moglichkeit fur
direkte Interaktionen, bei denen Fragen gestellt, Feedback
gegeben und Bedenken angesprochen werden konnen.

Fiir Menschen da sein
Eine fursorgliche Fihrungskraft versteht auch
die Bedeutung der Work-Life-Balance, fur sich
und fir ihre Mitarbeiter.

7.

Sie unterstiitzt flexible Arbeitszeiten und schafft Moglich-
keiten, um das personliche Wohlbefinden und die Familie
der Mitarbeiter zu respektieren.

Firsorgliche Fihrung ist ein Zeichen von Starke, nicht von
Schwache.

Indem Fuhrungskrafte fur ihre Mitarbeiter da sind, zeigen
sie nicht nur Wertschatzung und Respekt,
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Beratung | Prozessbegleitung | Coaching | Seminare




sondern fordern auch eine positive Arbeitsumgebung, die
das Engagement, die Zufriedenheit und letztendlich die
Leistung der Mitarbeiter steigert.

Die Anerkennung von Leistungen und die Wertschatzung
der Mitarbeiter sind ebenfalls entscheidende Aspekte.
FUhrungskrafte sollten Lob aussprechen, Erfolge feiern
und die Beitrage der Teammitglieder anerkennen, um ihre
Motivation und Bindung zu starken.

Der Weg vorwirts

Um eine Fihrung mit Fokus auf das Wesentliche zu er-
reichen, missen Pflegedienstleitungen bereit sein, sich
anzupassen und zu lernen.

Agilitat ist essentiell, um sich neuen Gegebenheiten
anzupassen und flexibel genug zu sein, um auf Verande-
rungen zu reagieren. Standige Reflexion Gber Methoden
und Offenheit flr Neues sind ebenso notwendig.

In einer Welt des bestandigen Wandels wird Fihrung

zu einem dynamischen und anpassungsfahigen Prozess.
Pflegedienstleitungen, die sich auf das Wesentliche
fokussieren, konnen nicht nur effektiv ihre Teams leiten,
sondern auch eine Umgebung schaffen, in der Innovation
und Wachstum gedeihen.

Fazit

FUhrung im Wandel bedeutet, sich von traditionellen Vor-
stellungen Uber Fihrung zu l6sen und den Fokus auf das
Wesentliche zu richten. Es geht darum, eine klare Vision zu
haben + Prioritaten zu setzen.

Diese neue Art der Fihrung ermoglicht es ambulanten
Pflege- und Betreuungsdiensten, agiler, effektiver und
zielgerichteter zu agieren und ihre Pflegeteams dazu zu
inspirieren, ihr Bestes zu geben.

* Reflektieren Sie gerne am Ende des Tages:

<@ Habe ich heute geflhrt oder wurde ich gefihrt?

< Wer hat heute gefihrt?

<@ Gab es Personen und Situationen, an/in den ich die
Flhrung abgegeben habe?

Ich wiinsche Ihnen einen klaren & konsequenten Weg
vorwarts, einen klaren Fahrplan und ein tolles Team, um
gemeinsam die Ziele step by step zu erreichen.

lhre Kerstin Pleus

Nehmen Sie gerne Kontakt zu mir auf! @

Kerstin Pleus

4

Katholische Akademie

fiir Berufe im Gesundheits- und
Sozialwesen in Bayern e.V.

innovativ
lebendig
christlich

WW\)\).katholischeakademie—regensburg.de

)
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Dr. Christian Loffing
Diplom-Psychologe mit dem Schwerpunkt Arbeits-,

Eckernforde, Essen, Berlin

DX christian@loffing.com

Organisations- und Personalpsychologie in Pflegeeinrichtungen

@ www.loffing.com

Reden ist Gold und Schweigen doch nur Silber

Genau jetzt sollten Sie mit der Planung lhrer Mitarbeitergesprache fur 2024 beginnen

undern Sie sich nicht, denn die lhnen wohl

bekannte Redewendung habe ich hier ein wenig

modifiziert. Damit mochte ich auf die groRe
Bedeutung von Mitarbeitergesprachen verweisen.

Sie als Pflegedienstleitung sind zwar sowieso schon
standig im Gesprach mit lhren Mitarbeitern, aber das
ersetzt nicht ein strukturiertes Mitarbeitergesprach.

Dies stellt ein so wichtiges Fiihrungsinstrument dar, so
dass Sie es gezielt einsetzen sollten.

* Hier widmen Sie sich in einem vorbereiteten Gesprach
jedem einzelnen Mitarbeiter.

@ Sje melden dabei zurlick, was lhnen in der Zusammenar-
beit gefallt und was noch verbessert werden kann.

* Sje erfragen personliche Entwicklungswiinsche und
zeigen Perspektiven auf.

@ Sije verdeutlichen die Bedeutung jedes einzelnen Mitar-
beiters fir das Team und erhdhen die Kohasion (Bindung
der Mitarbeiter untereinander und die Bindung zu lhnen
personlich).

Damit leisten Sie einen wichtigen Beitrag zur Arbeitszu-
friedenheit und minimieren die Gefahr einer unnaturlichen
Fluktuation.

Im Folgenden erlautere ich Ihnen die wesentlichen Erfolgs-
faktoren fir die Durchfiihrung von Mitarbeitergesprachen.

Erfolgsfaktor 1:
a Der richtige Beurteilungsbogen

Ein Mitarbeitergesprach folgt einem klaren Leit-
faden und beinhaltet transparente Kriterien. Damit unter-

scheidet sich ein Mitarbeitergesprach im Wesentlichen von
den Ublichen Gesprachen zwischen Tur und Angel.

Sie konnen auf dieser Grundlage Leistungen quantitativ
bewerten oder qualitativ im Freitext erfassen.

Mein Tipp:4+1=5
So kommen Sie kurz und pragnant zu einem guten
Ergebnis!

Machen Sie es nicht zu kompliziert! Nutzen Sie 4 fest-
gelegte Kriterien und einem individuellen Punkt.

Arbeiten Sie lieber mit einem Freitext als mit einer
Schulnotenskala.

Fach-
kompetenz

Sonstiges Teamfahigkeit

Beurteilungs-
kriterien

Entwicklungs- Leistungs-

bereitschaft

maoglichkeiten

Abbildung: Beurteilungskriterien fir Mitarbeiter-dahres-Gesprache

Fachkompetenz

Hier richten Sie das Gesprach auf alle fachlichen Aspekte.
Wie sieht es mit der Pflegedokumentation aus? Wie fit ist
der Mitarbeiter in der Versorgung der Kunden?

Teamfahigkeit

Hier richten Sie das Gesprach auf die Zusammenarbeit im
Team. Wie unterstitzt der Mitarbeiter die Kollegen? Wie
steht es um das Einspringen?
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Leistungsbereitschaft

Gibt der Mitarbeiter Gas? ;0)) Gemeint ist hier natirlich
weniger die Geschwindigkeit im StraBenverkehr, sondern
mehr der Einsatz vor Ort beim Kunden. Erbringt der Mitar-
beiter die vorgesehenen Leistungen in guter Qualitat und
der vorgegebenen Zeit?

Entwicklungsmoglichkeiten

Interessiert sich der Mitarbeiter fir mehr? Sehen Sie hier
vielleicht Potenziale fur einen Teamleiter? Mochte der Mit-
arbeiter sich ggf. auf die Praxisanleitung konzentrieren?
Ist der Mitarbeiter eventuell geeignet fir die Durchflihrung
von §37.3-Beratungsbesuchen?

Sonstiges

Hier binden Sie das ein, was lhnen und dem Mitarbeiter
sonst noch wichtig ist. Fragen Sie den Mitarbeiter hier
doch gerne auch nach seiner Arbeitszufriedenheit und
etwaigen Dingen, die Sie als Pflegedienstleitung in Ihrem
Pflegedienst oder der Tagespflege noch verbessern
kénnen.

Erfolgsfaktor 2: Die sinnvolle Planung
e Stellen Sie sich vor, Sie haben 33 Mitarbeiter und
damit natirlich auch 33 Mitarbeitergesprache, die
Sie vorbereiten, durchfihren und nachbereiten missen.

Wer damit nicht gleich im Januar anfangt, der wird am
Jahresende ein Problem bekommen.

Mitarbeitergesprache im Jahresverlauf
35

30
25
20
15

10

Jan Feb Mé&r Apr Mai  Jun Jul Aug Sep Okt Nov Dez

Darstellung: Schlecht geplante Mitarbeiter-dahresgesprache

Mein Tipp: Ein Jahr hat nur 11 Monate!

Hier folge ich gerne dem Vorschlag von Thomas SieReg-
ger (in dieser Ausgabe von PDL Management), der fir
die Planung wichtiger Themen wie Beratungsgesprache
nach § 37 Abs. 3 SGB Xl nur 11 Monate vorsieht.

Das wirde ich bei Mitarbeitergesprachen genauso ma-
chen.

PDL Management Dezember 2023

Mitarbeitergespridche im Jahresverlauf
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Darstellung: Gut Uber das Jahr verteilte Mitarbeiter-dahresgesprache

Starten Sie erst Mitte Januar und planen Sie nur bis Mitte
Dezember. Und auch im Sommer sollten Sie die Anzahl der
Mitarbeitergesprache verringern, um in der Urlaubszeit
nicht unnotig mehr zeitliche Belastung zu erzeugen. So
schaffen Sie es, mit jedem Mitarbeiter einmal pro Jahr

ein ausfihrliches Gesprach zu fihren. Das ist gelebte
Wertschatzung!

Erfolgsfaktor 3: Die korrekte Durchfiihrung
Wenn Sie als Pflegedienstleitung ein Mitarbei-
tergesprach fuhren, dann sollte diese weniger ein

Kritik-, sondern mehr ein Entwicklungsgesprach sein. Dem
entsprechend planen Sie eine wertschatzende Umgebung.

Kaffee oder Tee darf es geben, setzen Sie sich an den
runden Tisch und nicht an den Schreibtisch, leiten Sie fir
Stoérungsfreiheit das Telefon um und halten Sie keinen
Monolog, sondern kommen in den Dialog.

Naturlich binden Sie bei Defiziten auch Kritik ein, aber
entscheidend ist dabei der Plan, wie etwas in Zukunft
verbessert werden kann.

Hierzu ein Beispiel
Der Mitarbeiter braucht regelmaBig zwischen 30-45
Minuten langer auf seiner Tour im Frihdienst.

» Analysieren Sie mit ihm, bei welchen Patienten er
am meisten Zeit verliert.

» Welche etwaig nicht vereinbarten Zusatzleistungen
werden hier erbracht?

» Oder wo fallt es schwer, sich auch zeitnah von
einem Kunden nach einem kurzen Einsatz zu
verabschieden?

So kommen Sie schnell weg von der Kritik und hin zu einer
Losung.



Mein Tipp: Wer fragt, der fiihrt!

Fragen Sie den Mitarbeiter bei jedem Punkt nach seiner
eigenen Einschatzung. So fordern Sie die Selbstrefle-
xionsfahigkeit.

Sie werden sehen, dass die meisten Mitarbeiter sich
schlechter einschatzen als Sie selbst diese sehen. Das
zu korrigieren motiviert.

Und die wenigen Mitarbeiter, die sich tGiberschatzen
denen bieten Sie eine realistische Sichtweise.

Und so haben auch diese die Moglichkeit, ihr Verhalten
anzupassen.

Aber besser ist es, wenn Sie lhren eigenen Beurteilungs-
bogen entwickeln. Und das geht einfacher und schneller
als Sie denken.

Genau hierzu biete ich lhnen Fol-
gendes an: Am 12.01.24 lade ich Sie
von 13:00-14:00 Uhr in meine offene
Sprechstunde ein.

Schicken Sie mir gerne eine E-Mail,
wenn Sie daran teilnehmen wollen @

AbschlieBend noch ein kleines Weihnachtsgeschenk
passend zum Thema

Oft werde ich bei diesem Thema gefragt, ob ich nicht den
einen oder anderen Beurteilungsbogen fur ein Mitarbei-
tergesprach exemplarisch zur Verfiigung stellen kénnte.

Das ware leicht moglich, da ich diese flir zahlreiche Pflege-

dienste entwickelt habe.

Im Rahmen der Sprechstunde entwickeln wir gemeinsam
ein Grundgerdust flr einen Beurteilungsbogen, den Sie
dann leicht auf Ihren Pflegedienst Gbertragen konnen. Ich
freue mich, wenn Sie Lust und Zeit haben!

Mehr Infos...
Im Internet finden Sie mich unter
www.loffing.com

und bei Instagram unter
Wirtschaftspsychologe Loffing

Eﬁ%m
el

SPSYCHOLOGIE_LOFFING

Christian Loffing

SIEREGGER auf facebook ﬁ

SieBegger SozialManagement @

Eine Seite von Thomas SieBegger

P eine Internet-Seite flir Leitungskrafte und fiir
Geschaftsfihrungen von ambulanten Pflege- und
Betreuungsdiensten

Verwaltung optimieren im ambulanten Dienst @
Eine Seite von Helge Ogan + Thomas SieRegger

» die erste Internet-Seite Deutschlands, speziell
fiir Verwaltungskrafte in ambulanten Pflege- und
Betreuungsdiensten

SieRBegger + Wawrik Management GmbH @

» Unternehmensperspektiven fiir ambulante Pfle-
ge- und Betreuungsdienste und Tagespflegen
Eine Seite von Thomas SieBegger + Peter Wawrik

PDL Management @

» Die neue kostenfreie Fachzeitschrift mit wert-
vollem Praxiswissen mit Thomas SieRegger
+ weiteren Autoren
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Thomas SieRegger

far ambulante Pflege- und Betreuungsdienste
Hamburg + Langenargen am Bodensee

Diplom-Kaufmann, Organisationsberater und Sachverstandiger

DKl pdl-management@siessegger.de

@ www.siessegger.de

Der PLAN 2024 - die magische 7

or einem Jahr, in der Dezember-Ausgabe von
PDL Management 2022 habe ich die 100 Punkte
Checkliste 2023 vorgestellt, auf den Seiten 15 - 24.

Hier der Direkt-Link zum Downloaden @

Diese Liste ist, ich habe sie gerade eben noch einmal Gber-
flogen, weitgehend immer noch giltig, und Sie konnten
sich hinsetzen, und differenziert daraus einen neuen Plan
flr das neue Jahr 2024 entwickeln.

Aber die Lage ist 2023 so brisant geworden, so heraus-
fordernd, teilweise so schlimm, dass ich mich in diesem
neuen Beitrag auf eine magische Sieben an wichtigen
MaRnahmen konzentrieren mochte.

Sieben Punkte, die helfen konnen, aus der Misere heraus-
zukommen, oder zumindest um die eigene Lage zu stabi-
lisieren, um perspektivisch einen Turnaround, nicht nur in
wirtschaftlicher Hinsicht, sondern auch in strategischer
Sicherheit, hinzubekommen.

In diesem Sinne sollten Sie den Jahresanfang 2024, mei-
netwegen die ersten drei Monate, fir die Zukunft nutzen,
um grundlegende konzeptionelle Weiterentwicklungen
auf den Weg zu bringen.

Viel Neues von Seiten des Gesetzgebers gibt es fir das
Jahr 2024 in betriebswirtschaftlich strategischer Hinsicht
nicht. Die lacherliche Erhohung von 5% der Geldleistung
beziehungsweise von 5% fir Sachleistungen entsprechen
in keinster Weise den Kostensteigerungen und den Preiser-
hohungen fir die Jahre 2022 bis 2024, geschweige denn
den Entwicklungen seit der letzten Anpassung.

Dartber missen wir also nicht groR reden, das macht nur
Arbeit und verschwendet Zeit. Schlimm genug, dass wir
das den Pflegebedurftigen und den pflegenden Angeho-
rigen ,erzahlen“ | mitteilen missen, die dadurch wiederum
irritiert werden und es zu unnotigen Diskussionen kommt.
Hochstwahrscheinlich wollen dann einige der Kunden
wieder ihre Leistungen reduzieren, damit die gewohnten
Geldleistungen bestehen bleiben.

PDL Management Dezember 2023

Gut, dariber kommen wir hinweg, das bekommen wir hin.
Dem gegen wir nicht nach.

Konzentrieren wir uns also auf das Wesentliche, was
wirklich wichtig ist, was meist von der Ertragsseite her zu
Verbesserungen fihren kann.

Fokussierung auf Kunden
1 mit den Pflegegraden 2 und 3
. Seit der Umstellung von Pflegestufen auf
Pflegegrade im Jahr 2017 haben die pflege-
bedurftigen Menschen und die pflegenden Angehorigen
viel mehr Geld fiir Sachleistungen und als Kombi-/Geldlei-
stungen zur Verfligung als zuvor.

Seit dieser Zeit hat es sich eingeschlichen, dass die Sach-
leistungen nicht vollumfanglich oder nicht in notwendigem
MaRe ausgeschopft werden, um andererseits Pflegegeld
zu bekommen.

Das muss man naturlich sehr differenziert sehen. Es gibt
durchaus pflegende Angehorige, die sich aufopfern, ihren
Job aufgegeben haben, drei bis fiinf Stunden pro Tag ihren
pflegebedurftigen versorgen usw. Aber auf der anderen
Seite fragt man sich auch manchmal,

»~Warum hat dieser Kunde Pflegegrad 37 Ich habe ihn doch
letzte Woche mit dem Auto durch die Stadt fahren sehen.”

Und warum sind geflhlt zu einem bestimmten Zeitpunkt
wahrend eines jeden Monats immer bestimmte Angehorige
bei den Pflegebedirftigen? Konnte es sein, dass zu diesem
Zeitpunkt das Pflegegeld ausbezahlt wird?

Ja, das ist Uberspitzt und bose, unterstellt etwas, und
ist vielleicht in einigen Fallen deplatziert als Vorwurf.
Trotzdem, es kommt vor.

Kommen wir nun zu dem, was Pflegedienste dagegen

tun konnen. Tatsachlich ist es so - mir liegen Zahlen aus
meinen Beratungen vor:

Die durchschnittliche Ausschopfung der Sachleistungen
in den Pflegegraden 2 und 3 im Jahr 2022 lag bei zirka
50%.


https://siessegger.de/1-downloads/PDL-Management%2009%20-%20Dezember%202022.pdf 
mailto:pdl-management%40siessegger.de?subject=
mailto:pdl-management%40siessegger.de?subject=
https://www.siessegger.de
https://www.siessegger.de
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Im Jahr 2023 hat sich diese Ausschopfung verringert auf
meist um die 40%. Das sind keine belastbaren Zahlen,
aber ich denke, die meisten werden dieser Erkenntnis
zustimmen.

Wie dem auch sei, die Pflegegrade 2 und 3 bilden zirka
75% der gesamten SGB XI-Kundenzahl ab. Frei nach dem
Pareto-Prinzip sollten diese Kunden im Fokus sein.

Deshalb gilt es, durch die weiteren nachfolgenden sechs
MaRnahmen und Konzepte, insbesondere die Ausschop-
fung der Sachleistungen in den Pflegegraden 2 und 3
anzuheben.

In den Pflegegraden 4 und 5 sind die Umséatze so oder

so sehr hoch, hier haben wir das sogenannte ,,Brocken-
Problem®. Verstirbt ein Kunde mit Pflegegrad 4 oder geht
ins Heim, hat die PDL einen groRen Brocken in der Touren

- und Personal-Einsatz-Planung, den sie neu organisieren
muss, und auf der anderen Seite bricht wahrscheinlich viel
Umsatz weg.

Das konnen wir sowieso nicht gro beeinflussen. Also
fokussieren wir uns auf die Dinge, auf die Pflegegrade, wo
wir insbesondere durch die Beratungsgesprache nach §
37 Abs. 3 SGB XI fiir die eigenen Sachleistungskunden
das Nutzen der Sachleistungen zweimal pro Jahr nachju-
stieren kénnen.

Konzept ,,Privatzahlerleistungen“
2 Bauen Sie einen Privatzahler-Katalog auf oder
. aus.
Dieser sollte enthalten:
a) Einzelleistungen (pro Monat abgerechnet)

b) Pakete (das Paket sollte deutlich glinstiger sein als die
Summe der Kosten der Einzelleistungen)

c) Zeit-Leistungen (denn Menschen wiinschen oft ver-
lassliche Zeit-Einheiten anstatt inhaltlich orientierte
maximierte und ,minuten-getaktete Rennpflege®)

d) Gruppen-Angebote oder Veranstaltungen

Die interessantesten und/oder umsatzstarken Privatzah-

lerleistungen sind:

» das Verordnungs- und Medikamentenmanagement -
dies sollte z.B. mit 25 Euro pro Monat berechnet werden

» ,mal gucken” oder ,nach dem Rechten schauen“

» kleinere Handgriffe, die nicht Gber die Sachleistungen
(Hauswirtschaft) abgerechnet werden kdnnen

> Zeitleistungen (eine Stunde einer Pflegefachkraft oder
einer Betreuerin)

Nun zu den Tipps | die Checkliste | Privatzahlerleistungen

» Machen Sie einen ersten Entwurf des Privatzahler-
Kataloges (dieser muss noch nicht perfekt sein),
sammeln Sie Erfahrungen wahrend des ersten '/4-Jahres
und geben Sie dann erst - nach einer Diskussion und
Uberarbeitung - den Privatzahler-Katalog in Druck

» Entwickeln sie eine Zusammenstellung von @ Einzellei-
stungen, ® Paketen aus den Einzelleistungen, © Zeit-
leistungen und moglicherweise einem ® Angebot von
Veranstaltungen. Erganzt wird dieses Grundkonstrukt
um die Themen Beratung und dann zum Schluss zu
privaten Hausbesuchspauschalen.

» Lieber klein und fein als zu lang. Wenn Sie das Geflihl
haben, lhr Privatzahlerkatalog brauchte ein Inhaltsver-
zeichnis, dann ist er zu lang!

» Geben Sie dem Privatzahlerkatalog einen wohlklin-
genden Namen: ,Das bin ich mir wert“ oder ,Das
go6nn ich mir“ oder oder oder ... | nennen Sie ihn nicht
.Service“-Katalog

» Entwickeln sie eine angemessene Preisstruktur. Die
Preise sollten nicht auf ,,2 Stellen hinter dem Komma*“
ausgewiesen werden.

» Bieten Sie Leistungen moglichst nicht in 5-Min.Ein-
heiten an, das ist zu kleinteilig

» Priifen Sie am Schluss, wenn Sie meinen, Sie waren
fertig, den Privatzahlerkatalog auf Verstandlichkeit. Be-
ziehen Sie Menschen mit ein, die ,keine Ahnung“ haben
von einem Pflegedienst und fragen diese, ob Sie den
Privatzahlerkatalog ,verstehen” und ihn gegebenenfalls
ansprechend finden. Nehmen Sie deren Riickmeldungen
ernst.

» Uberlassen Sie die Gestaltung Profis - Bitte machen
Sie das nicht alleine.

» Trainieren sie das Angebot und den Umgang mit dem
Privatzahlerkatalog, und haben Sie diesen bei Erstge-
sprachen immer mit dabei.

> usw.

Damit Sie noch genligend Zeit fir die Entwicklung oder
Uberarbeitung haben - und auch, um diese Leistungen den
Kunden rechtzeitig 4 Wochen vorher anzukindigen, emp-
fehle ich, einen neuen oder Uberarbeiteten Privatzahlerka-
talog frihestens zum 1. April 2024 einzufihren. Lassen Sie
sich bitte gentigend Zeit!

Zum Thema ,Privatzahlerleistungen” gibt es eine eigene

Ausgabe von PDL Management, die Sie durch einen Klick
auf diesen Punkt @ downloaden kénnen.

PDL Management Dezember 2023


https://pdl-management.de/
https://siessegger.de/1-downloads/PDL-Management 06 - September 2022.pdf

Literaturhinweis

denganzen,Plan“dazuin

PDL Management 6 von September 2022
.. downloadbar unter
https://pdl-management.de |im Archiv
dann nach unten scrollen

Hier der Direkt-Link @

Tipp fir 2024

Schauen Sie sich bitte die Ausgabe PDL Management von
September 2022 noch einmal an. Bedenken Sie jedoch,
dass die dort genannten Beispiele hinsichtlich der Preise
um 20% bis 40% erhoht werden sollten, genauso wie das
Jahr 2023 eben verlaufen ist. Auch in 2024 kommen neue
Preissteigerungen hinzu. Die Kosten und die damit ein-
hergehenden Preise sind wahnsinnig gestiegen, und hier
sollten Sie nicht zogern, auch im Privatzahlerkatalog ent-
sprechende Preisanpassungen vorzunehmen. Betrachten

Sie diese Beispiele also bitte mit entsprechender Vorsicht.

Konzept ,,stundenweise
3 Verhinderungspflege*
. Entwickeln sie ein Konzept fir stundenweise
Verhinderungspflege.
Das heifRt, der Pflegedienst sollte, wenn moglich, die
Verhinderungspflege vorwiegend stundenweise anbieten.
Dafir sollten Sie in lhrem Konzept ausfiihren - und das
sollte auch wirklich tatsachlich Ihr Gedankengut werden,
dass pflegende Angehorige oftmals an psychisch und
physisch an den Grenzen ihre Leistungsfahigkeit sind.

Richtige Entlastung und Sorgenlosig-

1

» Keine Differenzierung (der Preise und der Leistungser-
bringung) nach Pflege, Betreuung und Hauswirtschaft

» Budgetierung und Verteilung ,iber das Jahr* | gegebe-
nenfalls werden die Kunden angerufen

» Preisgestaltung, drei alternative (nicht kombinierbare
Moglichkeiten):
0 1Std. =66 €, jede weitere /2 Stunde =33 € oder
® 1Stunde=66€ | V2 Stunde =40€ | /4 Stunde =26 €
Fir beide Alternativen gilt (mit diesen vorgeschlagenen
Preishoéhen):
inkl. Anfahrt, die aber nicht von der Zeit abgezogen wird
oder
© eine Stunde =60 € | /2 Stunde =35 € | /4 Stunde =
20 € | jeweils + Anfahrt 8 €

» Berlicksichtigen Sie die gesetzlichen Grundlagen: nicht
regelmaRig, nur im Falle von Krankheit, Urlaub oder
sonstigen ahnlich wichtigen Griinden

» Setzen Sie niemals Pflegefachkrafte ein | die 2,55
Mio. pflegenden Angehorigen in Deutschland sind auch
keine Fachkrafte | sollte Behandlungspflege in der Zeit
vor Ort notwendig sein, kommt eine Pflegefachkraft
zusatzlich dazu

» Nicht in 10 oder 15 Minuten an regulare Einsatze
,anhangen“ oder anderweitig die Zeiten der Einsatze
verlangern; nicht nur bei defizitdren Kunden zum Ein-
satz bringen.

» Die stundenweise Verhinderungspflege nach § 39
SGB Xl nicht nur am Monatsende oder zu anderen

keit kann es meist nur geben, wenn
das Einspringen des Pflegedienstes 36a  Atempause - Ihre Entlastung als Pflegep 66 €uro inklusive
fUr die Pflegeperson verlasslich = stundenweise Verhinderungspflege nach § 39 SGB XI pro Stunde Wegepauschale
- ) 5 indestens eine
H : : Pflegepersonen benétigen auch manchmal eine Atempause oder ,Urlaub (min
|st_und auch_elnen bestimmten von der Pflege — und seien es auch einfach nur ein paar Stunden. Hierfir ganze Stunde)
Zeitrahmen innehat. Deshalb sollten stehen Ihnen Leistungen von bis zu 2.418 Euro pro Kalenderjahr zur 33 €uro
P ; R _ Verfigung. jede weitere
in lhren AngebOten_dle »Leistungs “ Das bedeutet, dass wir mehr als 40 Stunden pro Jahr fiir Sie zur ¥ Stunde
komplexe als Verhinderungspflege Unterstiitzung zur Verfiigung stehen kénnen, ohne dass Sie einen
moglichst nicht angeboten werden. Eigenanteil leisten miissen. _ _
- Das ist die so genannte stundenweise Verhinderungspflege. Wir beraten
Sie gern!
Wenn Sie hinter diesem Konzept und
diesen Gedanken stehen, dann konnen SRy
Sie sich die weiteren Ausfiuhrungen
ebenfalls zu eigen machen. 36b  Atempause - Ihre Entlastung als Pflegeperson 66 €uro inklusive
= stundenweise Verhinderungspflege nach § 39 SGB XI pro Stunde Wegepauschale
. . . . Pflegepersonen bendtigen auch manchmal eine Atempause oder ,Urlaub*
Tipps | die Checkliste l stundenweise von der Pflege — und seien es auch einfach nur ein paar Stunden. Hierfiir 40 €uro
Verhinderungspflege nach § 39 SGB stehen Ihnen Leistungen von bis zu 2.418 Euro pro Kalenderjahr zur fiir % Stunde
XI Verfiigung.
= Das bedeutet, dass wir mehr als 40 Stunden pro Jahr fiir Sie zur
» Erstellen eines Konzeptes mit Unterstiitzung zur Verfiigung stehen kinnen, ohne dass Sie einen . y2§t€u;o
. Eigenanteil leisten miissen. ur /s Stunde
Argu me.nten' dass. vo_n _Selten des Das ist die so genannte stundenweise Verhinderungspflege. Wir beraten
Pflegedienstes prinzipiell nur Sie gem!
stundenweise Verhinderungspflege

nach § 39 SGB Xl erbracht wird
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Abbildung: Zwei Alternativen zur Preisgestaltung der stundenweisen Verhinderungspflege nach § 39 SGB XI
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Zeitpunkten zum Einsatz bringen, ,wenn das Geld
verhindert“ ist oder wenn die Sachleistungen nicht
ausreichen

» lhre Mitarbeiter missen nicht die ganze Zeit durchar-
beiten - es geht auch viel um Anwesenheit und ,, Zeit
haben fiir den Menschen“ > Zuwendung

Mehr und detailliertere Informationen bekommen Sie,
wenn Sie meinem Literaturhinweis folgen. Sie konnen
auf den Punkt klicken und kommen zu dem Beitrag
von Thomas SieRBegger , Erfolgskonzept stundenweise
Verhinderungspflege®“.

Literaturhinweis

Thomas SieBegger, in PDL PRAXIS 06-2021:

Erfolgskonzept ,stundenweise Verhinderungspflege”.

In: Hausliche Pflege 06-2021, S. 34-35.

.. downloadbar -im Original - unter

www.siessegger.de | Rubrik Publikationen | Aktuelle Literaturliste,
...und dann weit nach unten scrollen

Hier der Direkt-Link @

Konzept ,,pflegerische Betreuung“
4 (weiter-)entwickeln

Die , pflegerische Betreuung* ist seit dem Jahr
2017 ,,gleichberechtigte” Sachleistung im § 36

SGB Xl, neben den Leistungen
» korperbezogene PflegemaRnahmen
» Hilfen bei der Haushaltsfihrung

Doch sie ist nie angekommen in der Wirklichkeit, weder
in den Wiinschen der Kunden, noch in den Angeboten der

Leitungs- und Beratungskrafte, und schon gar nicht in den
Gedanken der ,minuten-getakteten Rennpflegerinnen®, die

Uber 27 Jahre hinweg zu immer schnellerer Leistungser-
bringung erzogen wurden.

Lediglich 1% bis 4% der gesamten Ertrage eines Pflege-
und Betreuungsdienstes werden derzeit fir ,pflegerische

Betreuung“ in Form von Umsatzen generiert, das entspricht

zirka 2% bis 8% der Einnahmen im SGB XI. Mancherorts
wird die pflegerische Betreuung gar nicht angeboten und
erbracht.

Gedanklich und von der Haltung sollte die ,pflegerische
Betreuung“ endlich als Chance erkannt werden, auch fur
mehr Wirtschaftlichkeit.

Fakt ist (das ist Betriebswirtschaft): Je langer ein Einsatz
dauert - verlangert mit refinanzierter zusatzlicher Zeit,
desto wirtschaftlicher wird dieser Einsatz, weil insbe-

sondere die Personalkosten, aber auch die anderen Kosten

sich degressiv vermindern.

Tipps | die Checkliste | ,,Pflegerische Betreuung“
» Je nach Bundesland kann die pflegerische Betreuung

entweder in 5 Minuten-Schritten, in 10 Minuten- Ein-
heiten oder pro angefangene 15 Minuten erbracht
werden. In NRW (tituliert als Leistungs“komplex” 31),
kann sie jedoch minutenweise abgerechnet werden. In
einigen Bundeslandern ist es moglich, einen Leistungs-
komplex teilweise mehrfach abzurechnen, wobei die
hinterlegten Minuten selbstdefiniert sind. In Rheinland-
Pfalz geht leider nur die unglnstigste Variante mit den
15 Minuten.

Ein Konzept fur pflegerische Betreuung muss bein-

halten, dass diese

» solitar als gesonderte Leistung erbracht werden
kann,

» ,eingestreut” wird in die pflegerische Versorgung und
somit zeitverlangernd wirkt.

Wenn es sich um pflegerische Leistungen handelt, wo
die ,pflegerische Betreuung“ eingestreut werden soll,
kommen ganz nach Plan die Pflegekrafte, die Pflege-
assistenten oder gar Pflegefachkrafte zum Einsatz.
Lediglich wenn beim Einsatz von Pflegefachkraften die
eingestreute ,pflegerische Betreuung sehr lange dauert,
z. B. mehr als 25 Minuten, sollte erwogen werden, hierfur
einen extra Einsatz zu planen.

Lesen Sie bitte im Weiteren meine dazugehorige Verof-
fentlichung

Literaturhinweis

Thomas SieBegger, in PDL PRAXIS 09-2021:

Erfolgskonzept ,pflegerische Betreuung”.

In: Hausliche Pflege 09-2021, S. 34-35.

.. downloadbar -im Original - unter

www.siessegger.de | Rubrik Publikationen | Aktuelle Literaturliste,
...und dann weit nach unten scrollen

Hier der Direkt-Link @

Beratungsgesprache fiir die eigenen

5 Sachleistungskunden | ein Beratungs-

konzept erstellen
Wahrend die Pflicht-Beratungsgesprache fur

die meisten Pflegedienste selbstverstandlich sind, auch
wenn sie aus Terminmangel manchmal den Anfragen nicht
nachkommen konne/wollen, ist klar.

Es gibt jedoch viele Pflegedienste, die nicht 100% oder
teilweise gar nicht die moglichen Beratungsgesprache bei
den eigenen Sachleistungskunden durchfiihren.

Dabei missachten Sie die groRen Chancen und Moglich-
keiten die dadurch entstehen, 2 mal pro Jahr bei einem
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eigenen Kunden vorstellig zu werden. Nicht immer
bekommen Sie durch ihre Mitarbeiter die entsprechende
Rickmeldung, wie sich der Zustand der Kunden und die
Winsche und BedUrfnisse geandert haben.

Bei den Beratungsgesprachen nach § 37 Abs. 3 SGB XI
flr die eigenen Sachleistungskunden geht es primar darum
zu erkennen, wie sich das Leistungsspektrum seit dem
letzten Beratungsgesprach beim Kunden geandert hat, und
welche zusatzlichen Wiinsche und Bedirfnisse entstanden
sind.

Ziel ist es, die Sachleistungen besser auszuschopfen,
wobei wir wieder bei Punkt 1 waren, der Fokussierung auf
die Pflegegrade 2 und 3.

Einfligen der Beratungsgesprache nach § 37 Abs. 3 SGB

Xlin ein Beratungskonzept

» Erstellen Sie einen Beratungsflyer, den Sie immer bei
Erstgesprachen mitnehmen, aber auch fir andere
Gelegenheiten, auch zum Auslegen in Praxen, im Kran-
kenhaus oder ahnlichen Einrichtungen

» Stellen Sie auf der Internetseite klar, dass Sie der
Berater-Pflegedienst sind, dass Sie gerne beraten, dass
Sie so oft kommen, wie es notig ist, dass die Beratung
in der Regel nichts kostet, dass Sie den Kunden Vorteile
bieten kdonnen, dass pflegende Angehorige weitgehend
unterstitzt werden konnen, usw. usw.

» Beratung soll zum eigenstandigen Leistungsangebot
neben den Leistungen des SGB V, des SGB X| und dem
Privatzahlerkatalog werden. Machen Sie die Beratung
auch in ihrem Privatzahlerkatalog wertvoll, und ver-
meiden Sie damit ,,Beratungsklau®.

» Erstellen Sie Leistungsbeschreibungen, erzahlen
Sie emotionale Geschichten, die den Kunden eine
Vorstellung davon geben, was Pflege und Betreuung
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wirklich bedeuten. Es ist zudem in der Beratung nicht
ausreichend, nur die Bezeichnungen der gesetzlichen
Grundlagen zu benennen und mit Fachbegriffen um sich
zu werfen. Besonders anschaulich wird es, wenn mit
Beispielen aus der Praxis Geschichten erzahlt werden,
um was es bei der ambulanten Versorgung geht.

» Geben Sie der Beratung (im Privatzahlerkatalog) einen
Preis, z.B.

Beratung Preis
01  Umfassende Beratung zu den Leistungen der Krankenkasse 120 €uro
oder Pflegekasse, vor Ort oder im Pflegedienst
(Wenn Sie spater bei uns Kunde werden, erstatten wir lhnen diesen
Betrag zu 100%)
02  Hilfestellung bei der MDK-Begutachtung (Terminabsprache mit 75 €uro

dem MDK, Anwesenheit und Unterstiitzung wahrend der

Begutachtung)
(Wenn Sie Kunde sind, stellen wir Ihnen diesen Betrag nicht in Rechnung)

Beispiel, wie Beratung im Privatzahlerkatalog bepreist werden kann

Teilen Sie die (Pflicht-)Beratungskunden

in 4 Kategorien ein

Beratung hat eine wichtige Steuerungsfunktion fir einen
ambulanten Dienst.

Deshalb sollten die Kunden, die verpflichtet sind, beraten
zu werden, systematisch erfasst, kategorisiert und aus-
gewertet werden. Eine mogliche Einteilung dieser Kunden
kénnte so aussehen:

1. Beratungskunden, die primar darauf aus sind, eine
Bestatigung zu erhalten, dass die Pflege gewahrleistet
ist. Hier sollte der Pflegedienst gewissenhaft die
Checkliste durchgehen, und bendtigt fir solche ein
Beratungsgesprach zirka 20 bis 25 Minuten.

2. Kategorie 2 sind solche Beratungskunden bei denen
absehbar ist, dass sie in Zukunft auch zu lukrativen
Pflegekunden des Dienstes werden. Bei diesen

1 4 "interne" / freiwillige
Bera he § 37.3SGB XI

Entwicklung der freiwilligen Beratungsgesprache nach § 37 Abs. 3 SGB XI

fur die eigenen Sachleistungskunden | %-Anteil an den moglichen

AuBenstelle Hintertupfingen

Anteil der Beratungsgesprache 37.3
an der maglichen Anzahl (zwei pro

12
Jahr pro Sachleistungs-Kunde) EA

is @resssss L] 100% EEREE) @ross
im Mittel des bisherigen Jahres; . (5
64,3% 8 s .

Hinweis: Zwei Beratungsgesprache nach § 37 Abs, 3 6
SGB Xl pro Jahr sind fur jeden Sachleistungskunden
méglich . Hier wurde die monatliche Zahl der
Beratungsgespriche durch die Anzahl der Kunden
dividiert und dann mit 2 multipliziert und durch 12
Monate dividiert.

~N

Januar Februar Marz April

mmm Beratungsgesprache (intern fiir Sachleistungskunden

see@ussssas @eesscs

. *.
D .
. _-' ‘.
a P .ﬁ
0

Mai Juni Juli August  September Oktober November Dezember

100%
s@.nnnne LA
88% 89% .

.
.
‘e
i 20%
0%

78%

+ @+ %-Anteil an den méglichen Beratungsgesprachen +® Zielwert

Abbildung: Beispiel einer ungentigenden Nutzung der Beratungsgesprache nach § 37 Abs. 3 SGB XI fur die eigenen Sachleistungskunden
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Beratungskunden sollte zunachst einmal Vertrauen Zuerst mochten die Menschen von ihnen ,kostenlose
gewonnen werden, und intensiv und ausfihrlich tGber Leistungen* haben fir ,,Putzfrauen” (Entschuldigung fir
die Moglichkeiten der Unterstitzung durch den Pflege- das Wort, aber so wird es in der Praxis oft genannt), aber
und Betreuungsdienst hingewiesen werden. Dauer sie sind nicht bereit, Eigenanteile zu tragen, im Gegenteil.
dieser Beratungsgesprache zirka 60 Minuten. Sie wlinschen sich, dass 200 € Ubrigbleiben, so wie das der

Nachbar auch bekommt.

Die Kategorien 3 und 4 haben das interne Ziel, bei diesen
Beratungskunden die fur den Pflegedienst lukrative Finden Sie das richtig?
Verhinderungspflege anzusprechen und zu préasentieren.

3.

Ist die Pflegeversicherung dazu da, die Rente aufzubes-
In der Kategorie 3 finden Sie jedoch Beratungskunden, sern, den Urlaub der Kinder zu finanzieren oder das Stu-
welche die Verhinderungspflege schon innerhalb der dium der Enkel zu unterstitzen?
Familie beziehungsweise mit Nachbarn oder sonstigen
anderen Unterstlitzern geregelt haben. Auch hier reicht Wer ist der Leidtragende? Der Pflegedienst! Und, wenn

es aus, das Beratungsgesprach mit 20 bis 25 Minuten man es so will, manchmal auch die Pflegebedtrftigen

zu planen. selbst, die sich selbst diesen Schaden zufligen, oder dazu
von den pflegenden Angehodrigen dazu gedrangt werden.

Kategorie 4 der Beratungskunden ist wiederum interes- Beziehen Sie bitte das in ihre Uberlegungen mit ein.

sant fur den Pflegedienst.

Hier kommt fur die pflegenden Angehorigen in Frage, Der zweite Punkt in diesem 7-Punkte-Plan bei der Nr. 6 ist

dass der Pflegedienst bei Krankheit Urlaub oder son- es, innezuhalten, und insbesondere bestimmte Leistungen

stigen Grinden - verteilt GUber das Jahr - die Verhinde- der Hauswirtschaft zu limitieren. Hier verweise ich auf die

rungspflege als Angebot darstellt. Deshalb sollte auch Rubrik ,Kennzahl des Monats“ in dieser Ausgabe, wo wir

hier die Dauer des Beratungsgespraches zwischen 45 ein Beispiel bringen, wie die Leistungen der Hauswirtschaft

und 60 Minuten betragen. im Rahmen des Entlastungsbetrages nach § 45 b SGB Xl in

absoluter Hohe limitiert werden, wahrend an anderer Stelle
die anderen erstgenannten 5 Punkte greifen, namlich die
Umsatze bei den anderen Leistungsarten zu erhohen.
Weiterfiihrende Literaturhinweise
» PDLPRAXIS 07-2021: Der Berater-Pflegedienst hat einen Flyer.

In: Hausliche Pflege 07-2021, S. 38-39. Weniger Kunden | mehr Umsatz

Hier der Direkt-Link @ 7 Uber dieses Thema habe ich schon des Ofteren
. geschrieben, doch es gehort definitiv zu der
» PDLPRAXIS10-2021: Erfolgskonzept ,Beratungsgespréche”. magischen 7 der Dinge, die Sie im Jahr 2024 in

In: Hausliche Pflege 10-2021, S. 34-35.

Angriff nehmen sollten.
Hier der Direkt-Link @

Punkt 7 bedeutet ,weniger Kunden mehr Umsatz*.
.. beide Beitrége sind downloadbar - im Original - unter
www.swssegger.del RubrwkPubllkatlonenIAAktueIIe theraturllste,_ Das Beispiel zeigt, bei welchen Leistungsarten in der
...und dann weit nach unten scrollen - oder direkter Download Uber die X .
obigen Punkte Beratung darauf hingewirkt werden kann, den Umsatz zu
erhohen. Gleichzeitig dirfen naturlich nicht alle wegfal-
lenden Kunden durch neue ersetzt werden. Besser ist es,

zum Beispiel durch standige Beratungsgesprache den Lei-

Reflektieren + limitieren stungsumfang der verbleibenden Kunden nachzujustieren.

Beim Reflektieren werden Sie erkennen, dass

Sie im Laufe des Jahres 2022 und vor allem in Hinweis: Nicht alle Leistungsarten hangen von der Bera-

2023 immer mehr Kunden angenommen haben, tung des Pflegedienstes ab. Bei SGB V-Leistungen sind
die aber immer weniger - bezogen auf die einzelne Person - Dienste abhéngig von den Verordnungen der Arzte.

Umsatz machen.

Sollte es sehr viele Kunden geben, die alleinig den Entla-

Das fuhrt letzten Endes zu immer mehr Aufwand bezlig- stungsbetrag verwenden, also die 125 € pro Monat (,und
lich der Planung, der Erfassung, der Auswertung und der sonst nichts“), ware es unter Umstanden besser, diese
Abrechnung. Kundennachfragen in Zukunft nachrangig zu bedienen,

weil der Verwaltungsaufwand anteilig enorm hoch ist.
Sie haben keine wirkliche Kontrolle mehr! Problem erkannt. Unterversorgte Pflegekunden kénnten davon profitieren,
AuBerdem: Sie werden in gewisser Weise ausgenutzt. der Pflegedienst so oder so.
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Weniger Kunden | mehr "Umsatz pro Kunde"
Jahr 2023 Jahr 2024
120 Kunden 100 Kunden
Ausgangssituation Einflussnahme Veranderungen
Leistungsarten in €uro in Prozent in €uro in Prozent in €uro in Prozent
SGBV 358.000 € 35,5% 358.000 € 29,8% +0€
+ SGB XI " 600.000 € 59,5% 772.000 € 64,3% +172.000 € +28,7%
+ .. davon: Pflegegrade 2 bis 5 450.000 € 44,6% 572.000 € 47, 7% +122.000 € +27,1%
+ .. davon: Verhinderungspflege 50.000 € 5,0% 100.000 € 8,3% +50.000 € +100,0%
- .. davon: Entlastungsbetrag § 45 b 100.000 € 9,9% 100.000 € 8,3% +0€ +0,0%
SGB XII 30.000 € 3,0% 30.000 € 2,5% +0€
+ Privat 20.000 € 2,0% 40.000 € 3,3% +20.000 € +100,0%
gesamt 1.008.000 € 100% | 1.200.000€ 100% | 192.000 € +19,0%
» Umsatz pro Patient » Umsatz pro Patient » Umsatz pro Patient
=700 € =1.000 € + 300 €

Darstellung mit einem Beispiel fir mehr Umsatz pro Kunde bei weniger Kunden

Es ist wichtiger, die richtigen Kunden richtig zu versorgen
als viele Kunden wenig zu versorgen. Das entspricht auch
den Winschen und BedUrfnissen der Menschen.

Klar, hier wird in Zukunft eine Auswahl der Kunden statt-
finden mussen.

1. Ganz bewusst sollten Sie die Zahl der Kunden ab-
bauen, keine neuen annehmen oder nur noch solche,
welchen Sie sich nicht erwehren kénnen.

2. Auch vorhandene Kunden sollten dahingehend ana-
lysiert werden, ob sie noch weiter versorgt werden
wollen, wenn Sie Ihnen ein neues angepasstes Angebot
vorgelegt haben.

Dazu mussen alle von lhnen als kritisch eingestuften
Kunden neu besucht werden, und hinsichtlich ihres Lei-
stungsspektrums neu beraten werden.

Durch neu abgeschlossene oder geanderte Vertrage steigt
der Umsatz von 700 € auf 1.000 € pro Monat pro Kunde.

Fazit

Flr das Jahr 2024 sehe ich jedoch aufgrund der wirtschaft-
lichen Entwicklung und der anstehenden Kirzungen in den
Haushalten und in den Geldbeuteln der Menschen, eine
Rickfrage einen Rickgang der Nachfrage.

Wenn in manchen Bundeslandern Preiserhohungen von
deutlich Gber 20% realisiert werden, wird eine weitge-
hende Reaktion der Kunden sein, darauf entsprechend

mit Kaufzurlickhaltung zu reagieren. Das ist einerseits zu
akzeptieren und ist dann ja okay. Sollte es jedoch ein be-
stimmtes MaB unterschreiten, empfehle ich abschlieBend,
diesen Kunden einen neuen, héheren Vertrag anzubieten,
welchen sie ablehnen kdnnen oder annehmen konnen.
Beides ist in Ordnung.

PDL Management Dezember 2023

Generell gehoren alle 7 Punkte zusammen und tber-
schneiden sich; Sie merken das!?

Bei allen Konzepten 2,3 und 4, sollten Sie sich diese
Anregungen bitte ,,zu eigen machen” und gegebenenfalls
andern und anpassen - entsprechend lhren Vorstellungen!

Diskutieren Sie mit Ilhren Mitarbeitern.

Aber vor allem die Beratungs- und Leitungskrafte missen
»lhr Konzept“ kennen und missen ,dahinterstehen®, sonst
wird das nichts, sonst ist es nicht erfolgreich.

Sollte sich jemand dafiir schamen, Formulierungen nicht
gut finden, oder die Preise als zu hoch empfinden, so
diskutieren Sie bitte so lange, bis es zu einer einvernehm-
lichen Losung kommt oder - im Notfall - lassen Sie dieses
Angebot einfach weg.

AbschlieBend: Seien Sie konsequent, Seien sie gut,
entwickeln Sie Haltung!

Viel Erfolg, wir sind als Autorinnen und Autoren allesamt
gerne mit dabei, Sie bei diesen Vorhaben zu unterstitzen.

Besuchen Sie gerne
meine Internet-Seite fiir
weitere Informationen,

z.B. Uber den QR-Code oder tber
https://www.siessegger.de.

Thomas SieRBegger


https://www.siessegger.de
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Berater und Coach fur Altenhilfeeinrichtungen

Burgwindheim

{, +49163-3645118
DX mail@schluermann.com

@ www.pdl-coaching.com

In 2024 wird agiert statt reagiert

as Jahr 2024 wird viele Herausforderungen bereit-

halten. Es wird nicht ruhiger in unserer Branche.

Vor allem die gestiegenen Gestehungskosten in
Verbindung mit teilweise unzureichender Finanzierung
durch die Kostentrager und der sich immer weiter
verscharfende Personalmangel sind weiterhin treue
Begleiter.

Die gute Nachricht aber ist, dass Sie die dadurch entste-
henden Risiken steuern kdonnen.

Von der Reaktion in die Aktion kommen

Grundsatzlich ist es wichtig, dass Sie sich nicht von den
Negativtrends treiben lassen. Versuchen Sie stattdessen,
in die Aktion zu kommen.

Wer agiert, hat viel eher die Kontrolle Gber seinen Pflege-
dienst als der, der nur reagiert - schlimmstenfalls wie das
Kaninchen vor der Schlange.

Es gibt flir Sie drei Bereiche, die Sie in 2024 anpacken
konnen, die wir an 3 konkreten Beispielen aufzeigen.

1. Holen Sie sich alle Gestehungskosten von den
Kostentragern zuriick

Fir viele private Trager ist die wirtschaftliche Lage
schwieriger geworden, seit die Tariftreueregelungen
greifen. Grund sind vor allem die nicht vollumfangliche
Refinanzierung der erhohten Personalkosten. Das fuhrt
zu reduzierten Gewinnen und schlimmstenfalls sogar zum
dauerhaften Eintreten in die Verlustzone.

Wenn ein Pflegedienst beispielsweise pro Monat 6.000 €
Minus macht, mag das nicht so dramatisch klingen. In
zwei Jahren aber sind dann bereits 144.000 € Verlust
aufgelaufen.

Fir einen kleinen Dienst mit 70-80 Pflegekunden kann das
der sichere Weg in die Insolvenz sein. Schlimmstenfalls

ist sogar das Privatvermogen weg, wenn der Pflegedienst
als Einzelunternehmung betrieben wird und die Betreiber
dadurch auch mit ebenjenen Privatvermogen haften.

Tatsachlich konnen Sie aber das Instrument der Einzelver-
handlung im SGB Xl|-Bereich nutzen, um fir eine (nahezu)

vollstandige Refinanzierung lhrer realen Personalkosten zu
sorgen.

Folgendes Beispiel ist recht haufig bei Pflegediensten
anzutreffen:

Beispiel: Refinanzierung von Personalkosten

Der Pflegedienst an der Castroper StraRe bezahlt
seine Mitarbeiter in Anlehnung an die Caritas AVR.

Der Pflegedienst hat schon vor dem 1. September
2022 den Mitarbeitern eine betriebliche Altersvorsorge
gezahlt (Gesamtkosten pro Jahr 80.000 €) sowie
einigen Mitarbeitern Fahrgeld oder Autos auf Grund-
lage der 1%-Regelung zur Verfligung gestellt. Jahrliche
Kosten hier 150.000 €.

Die Pflegekasse erkennt aber nur Personalkosten bis
zur Hohe tariflicher Regelungen an. Der Geschafts-
fUhrer Lothar Woelk aber will die 230.000 € Mehr-
kosten nicht durch die GmbH tragen lassen, sondern
strebt eine Refinanzierung an. Denn der Gewinn ist
dadurch von 300.000 € auf 70.000 € zurlickgegangen.

Und in 2024 greift eine Lohnerhohung von ca. 12% ab
Marz, die ebenfalls nur unzureichend refinanziert wird.

Zusammengefasst hat der Pflegedienst hier zwei Posten,
die den Gewinn erheblich dricken:

» Altersvorsorge fur die Mitarbeiter
» Fahrtkostenzuschtisse bzw. Fahrzeuge auf Grundlage
1%-Regelung

Tatsachlich aber gibt es hier Einfallstore, um doch noch die
Kosten refinanziert zu bekommen:

Altersvorsorge fir lhre Mitarbeiter

Private Pflegedienste bekommen - anders als z.B. die
Caritas oder die Diakonie - die Altersvorsorge nicht refi-
nanziert. Die Mitarbeiter der kirchlichen Trager sind in der
»Kirchlichen Zusatzversorgungskasse (KZVK)
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integriert und erwerben so einen Rentenanspruch neben
der gesetzlichen Rentenversicherung. Die Arbeitgeberko-
sten hierflr betragen 6%.

Zahlt nun ein privater Trager in eine solche Zusatzvorsorge-
Versicherung ein, so ist dies aus Sicht der Kassen seine
freie unternehmerische Entscheidung und wird nicht
refinanziert. Glicklicherweise aber liefert das SGB Xl ein
Schlupfloch:

Finanzierbar kann die betriebliche Altersversorgung
aber nach 8 82c Abs. 3 SGB XI (sachlicher Grund) sein.
Hat die Pflegeeinrichtung in der Vergangenheit bereits
eine betriebliche Altersversorgung gezahlt und war
diese Gegenstand entsprechender Vorvereinbarungen
(Verglitungsvereinbarungen), ist sie auch weiter zu
finanzieren (vgl. 8 6 Abs. 5 der Vergitungs- Richtlinie
des GKV-SV: ,[...] in einer friheren Pflegesatz- oder
Vergltungsvereinbarung der Pflegeeinrichtung

nicht als unwirtschaftlich abgelehnt wurde. Insbe-
sondere sind Gehalter, die der Pflegesatz- oder
Vergltungsvereinbarung der Pflegeeinrichtung
zugrunde gelegt wurden, die auf Grundlage der bis
zum 31. August 2022 geltenden Rechtslage verhandelt
wurde, nicht als unwirtschaftlich abzulehnen...)

Auf Deutsch: Was lhnen bereits friher zugestanden wurde,
kann man lhnen nicht mehr wegnehmen. Das gilt auch fur
den zweiten Punkt: Denn Sie werden nachweisen konnen,
dass die Fahrt- und Fahrzeugkosten bereits in friheren
Verhandlungen als Gestehungskosten akzeptiert wurden.
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2. Passen Sie immer wieder lhre Erlosstruktur an

Mit dem Begriff der , Erlosstruktur ,ist die Aufteilung Ihrer
operativen Erlose in die Bereiche

» SGB Xl-Leistungskomplexe

» SGB XI-Verhinderungspflege

» SGB XI-Entlastungsbetrag

» SGB V-Behandlungspflege

gemeint.

Ein Satz zu den SGB V-Leistungen: Die Leistungen nach §
31 Abs. 1sind hier zu vernachlassigen. Denn die Kranken-
hausanschlusspflege ist haufig so schlecht vergltet, dass
diese kaum oder keine Rolle spielen dirfte.

Bei den Leistungen nach § 37 Abs. 2 (Behandlungspflege)
ist je nach Bundesland noch zu berlcksichtigen, dass es
je nach medizinisch-pflegerischem Anspruch der Leistung
unterschiedliche Vergltungen gibt.

Das sollten Sie bei der Aufstellung Ihrer Erlosstruktur
naturlich auch bertcksichtigen.

Die Vergutungsvereinbarungen in den einzelnen Bun-

deslandern sind verschieden. So kénnen Sie in einem

Bundesland A fir die Grundpflege (SGB Xl) recht gute
Vergltungen erwarten, daflir in Bundesland B eher im
SGB V-Bereich.

Fir Sie ist immer entscheidend, welchen Gewinn je Pro-
duktivstunde Sie erzielen. Und das kann je nach Leistung

durchaus unterschiedlich sein.

Das nachstehende Beispiel macht dies deutlich.

Hinweise

Eshandelt sichum einen Musterpflegedienst, die Leistungsstunden sind nach Leistungsart fiktiv aufgeteilt.

Referenzzeitraum st ein Monat.
Die SGB V-Leistungen(Behandlungspflege)sind ebenfalls gesplittet.

Tabelle | Beispiel zur Leistungsverteilung vorher
Leistungsverteilung vorher

Leistungsart Produktiv-Stunden Gewinn/Verlust je Produktivstunde
SGB XI LK 1.000 Std. +8€/+8.000 € gesamt

SGB XI§39 100 Std. +13€/+1.300 € gesamt

SGB XI § 45b 500 Std. -11€/-5.500 € gesamt

SGBV (einfach) 800 Std. +7€/+5.600€ gesamt

SGB V (héherwertiger) 200 Std. -12€/-2.400 € gesamt

Summe 2.600 Std. +7.000€
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Tabelle | Beispiel zur Leistungsverteilung nachher
Leistungsverteilung nachher

Leistungsart Produktiv-Stunden Gewinn/Verlust je Produktivstunde
SGB XI LK 1.300 Std. +8€/+8.000 € gesamt

SGB X1§39 100 Std. +13€/+1.300 € gesamt

SGB XI § 45b 200 Std. -11€/-2.200 € gesamt

SGB YV (einfach) 950 Std. +7€/+6.650 € gesamt

SGB YV (hoherwertiger) 50 Std. -12€/ gesamt - 600 €

Summe 2.600 Std. +13.150€

An diesem Beispiel wird deutlich, dass die SGB XI-
Leistungskomplex-Leistungen und die einfachen Behand-
lungspflegemaBnahmen renditestark sind. Dagegen sind

die Leistungen mit dem Entlastungsbetrag nach § 45b SGB

Xl-Leistungen und die hoherwertigen SGB V-Leistungen
verlustreich.

Fir Sie als Entscheider gilt es also nun, die renditestarken
Leistungen nach Moglichkeit auszubauen und die verlu-
streichen Leistungen auf ein Minimum zurickzufahren.

Was das bedeutet, sehen Sie im oben stehenden Beispiel
nach Anpassung der Erlosstruktur bei gleichen absoluten
Leistungsstunden (2.600 Std.):

Der Monatsgewinn steigt also um 6.150 €.
Diese Berechnung konnen Sie einmal pro Quartal
vornehmen.

So wissen Sie sofort, an welchen Stellen Sie mehr Lei-
stungen verkaufen sollten und an welchen Stellen Sie
Leistungen zurlckfahren sollten.

Hinweis:
In der Rubrik ,,Kennzahl des Monats* finden Sie in dieser

Ausgabe von PDL Management von Thomas SieRegger eine

weitere Moglichkeit zur Aufteilung der Ertrage.

“Ti— "—"—"—;—
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Tabelle | Ubersicht: Die lernende Organisation
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Gegenstand klassische Sicht

lernende Organisation

operative Unternehmensfihrung Zeit und Kosten

Zeit und Qualitat

Schwerpunkt Produkt

Prozess

Entwicklung von Dienstleistungen trial and error

robuster Entwurf

Prozessmanagement herumdoktern statistische Prozesskontrolle
Fehlermanagement herumdoktern vermeiden

Mitarbeiter Kostenfaktor Aktiva

Analyse Erfahrung Daten

Verhalten reagieren agieren

Konflikte Sanktionen Ursachenforschung

Unternehmenskultur

herrsche und gehorche

gemeinsame Zielvereinbarungen

Kontrolle zentral

lokal

Wissen Herrschaftswissen

Wissenstransfer

3. So bleiben Sie fiir Ihr Personal attraktiv

Und noch mehr als das: Sie konnen sogar gute neue Leute
anlocken. Wir haben zu Beginn des Beitrages die These
.agieren statt reagieren” aufgestellt.

Genau das zeichnet lernende Organisationen aus. Und
solche Organisationen, die nicht nur Worthilsen und
beliebte Management-Begriffe ausstoRen wie Kohlekraft-
werke das CO2, sondern ihre Werte wirklich leben, halten
auch ihre guten Mitarbeiter. Und werden fiir andere gute
Mitarbeiter attraktiv.

Die oben stehende Ubersicht zeigt die Merkmale einer
lernenden Organisation auf.

Aus diesen Vergleichen konnen Sie genau das herauslesen,
was Mitarbeiter oft wiinschen: Dass sie gehort werden,
dass sie wahrgenommen werden und gerne mitgestalten
mochten. All dies schlieBt sich nicht mit klarer und konse-
quenter Fihrung aus.

Gute Vorgesetzte stehen zu ihren Entscheidungen und sind
in der Lage, sie schlissig gegeniber den Mitarbeitern zu
vertreten. Denn je mehr Wissen und Kompetenz die Mit-
arbeiter haben, desto eher konnen diese auch fur sie eher
unbeliebte Entscheidungen nachvollziehen.

Mit der wirklich und ehrlich gelebten Philosophie der

lernenden Organisation werden Sie auf absehbarer Zeit
keine Personalprobleme mehr bekommen.
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Fazit

Mit diesen drei proaktiven MaRnahmen kénnen Sie |hren

Pflegedienst sicher durch das Jahr 2024 navigieren und

nebenbei einen Grundstein fir weiteres wirtschaftliches

Wachstum legen.

Handeln Sie nur immer nach der Pramisse ,,agieren statt

reagieren” und behalten somit das Heft des Handelns in

lhren Handen.

Denn es ist Ihr Pflegedienst und lhr Herzblut, welches

darin steckt!

Birger Schlirmann
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Gutachter und Sachverstandiger (DGuSV)
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Unternehmensberater flir ambulante und teilstationare Pflege

DKL) info@wawrik-pflege-consulting.de

@ www.wawrik-pflege-consulting.de

Der Plan 2024

7 Punkte, die Tagespflegen beachten sollten

urzeit gibt es eine Reihe von Tagespflegen in

Deutschland, die eine wirtschaftliche Schieflage

aufgrund einer geringen Belegung und steigenden
Personal- und Sachkosten haben - und zeitgleich gibt
es eine Reihe von Tagespflegen, die weiterhin wirtschaft-
lich stabil betrieben werden kénnen, obwohl auch sie die
Personal- und Sachkostensteigerungen haben.

Was macht den Unterschied aus?
Wir empfehlen die folgenden 7 Punkte, die im Jahr 2024
beachtet werden sollten:

Eine engagierte Leitung und motiviertes
Mitarbeiter/-innen-Team

Wenn Gaste am Ende des Tages sagen: ,,Das
war ein schoner Tag. Wir kommen morgen gerne
wieder“ ist dies eine wertvolle Aussage fir die Ergebnis-
qualitat in der Tagespflege und ein dickes Lob fir Leitung
und Mitarbeiter/-innen. Daher ist fir eine gute Belegung
und eine wirtschaftliche Stabilitat in der Tagespflege
wichtig, dass Leitung und Mitarbeiter/-innen-Team selbst
motiviert sind, um auf dieser Basis zusammen mit den
Gasten einen interessanten Tag zu gestalten.

Die wiederkehrende Beachtung der Eigenmotivation,
gemeinsames im Team planen von Alltags- und Highlight-
Themen im Jahresablauf, sinnvolle Fortbildungen, Refle-
xion von eigenem und Fremd-Verhalten gehoren zu den
Themen, die in der Praxis hilfreich sind.

Belegungsabhingige Personal- und
2 Dienstplanung
. Eine Tagespflege wird je nach Bundesland
zwischen 85 - 93% Belegung in der Pflegesatz-
verhandlung kalkuliert. Dies ist die Basis und der Rahmen
u.a. fur die Personalplanung. Wenn die Belegungstage aber
aufgrund von angeklndigter Verhinderungs- und Kurzzeit-
pflege in der Sommerzeit sinken, sollten die eingesetzte
Personalzeiten entsprechend angepasst werden.

Hilfreich fur die Planung durch die Tagespflege-leitung
ist eine Arbeitshilfe, die die moglichen Mitarbeiter/-innen-
stunden am Tag belegungsab-hangig kalkuliert.

Ein monatliches Controlling
3 Wie ist die wirtschaftliche Entwicklung der
. Tages-pflege? Das konnen viele Leitungskrafte
und Betreiber nicht aktuell sagen, da sie von
der Buch-haltung oder von der Steuerberatung erst eine
vorlaufige Betriebswirtschaftliche Auswertung (BWA)
erhalten haben, die mehrere Monate zuruck-liegt. Die ge-
nutzte Software hat moglicherweise auch keine einfachen
Auswertungen oder ein verbundenes Kennzahlensystem
fur die Tagespflege.

Ein einfacher, aber sinnvoller Weg ist daher die Einflihrung
eines monatlichen Controllings, so dass man am Anfang
eines neuen Monats eine tendenziell richtige Aussage Uber
die wirtschaftliche Entwicklung der Tagespflege treffen
kann. Daten muss man deuten! Die Auswertungen aus dem
Controlling sollte dann zu entsprechenden Planungen und
Handlungsschritten fuhren.

Nutzung von Synergieeffekten
4 mit dem ambulanten Pflegedienst
. 1+1=3. Diese mathematisch falsche Formel ist
eine richtige fir eine wirtschaftlich stabile
Tagespflege. Jede Tagespflege wird tGiberwiegend durch
die ambulanten Pflegedienste bzw. die Kurzzeitpflege
der stationaren Pflegeeinrichtungen ,gefillt“. Wenn Sie
als Betreiber einen ambulanten Pflegedienst und eine
Tagespflege betreiben, haben Sie es selbst in der Hand,
wie gut die Belegung und die wirtschaftliche Stabilitat der
Tagespflege ist.

Ein Erfolgsfaktor dafir ist die gute Verzahnung der beiden
Teilbereiche und deren Leitungsebenen.

Aktive Beratung, Akquise und Marketing
5 Eine Tagespflege ist kein Selbstlaufer!
. Fir die Tagespflege muss aktiv beraten werden
(z.B. durch den ambulanten Pflegedienst bei
den Erstberatungen oder bei der § 37.3 SGB XI Beratungen
und in der Kurzzeitpflege). Am besten differenziert nach
den Zielgruppen ,Alleinstehende”, ,belastete pflegende
Angehorige“, Betreuer”.
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Eine gute Quartiersarbeit
6 Eine Tagespflege soll den
. Alltag der Pflegebediirftigen

unterstltzen. Zum Alltag
gehoren auch Kontakte zum Sportverein,
zur Frauenhilfe, zum Schutzenverein,
zum Kindergarten und zur Schule und
sonstige in der Gemeinde, im Stadtviertel
oder in der Kleinstadt vorhandenen
Gruppierungen und Aktivitaten.

Und wenn die Tagespflege-Gaste beim
Karneval-Umzug mit einem eigenen
Wagen mitfahren oder beim Schiitzenfest

Beispiel 1: Belegung(Tagespflege-Cockpit von Wawrik Pflege Consulting)

Besuch vom Schitzenkonig erhalten oder
Schiiler ein Sozialpraktikum durchfihren
und die Tagespflegegaste besuchen,
dann ist viel richtig gemacht.

Jahrliche
7 Pflegesatzverhandlungen
. Die Grundlage flr die wirt-

schaftliche Stabilitat einer
Tagespflege wird in den jahrlich durch-
zufuhrenden Pflegesatzverhandlungen
gelegt. Obwohl Personal- und Sachko-
sten weiter steigen, bedeutet nicht zu
verhandeln, die Rahmenbedingungen zu
verschlechtern.

Das Ergebnis der Pflegesatzverhandlung
gibt Orientierungswerte, die moglichst

Beispiel 2: Verteilung der Pflegegrade (Tagespflege-Cockpit von Wawrik Pflege Consulting)

Als sinnvolle Arbeitshilfen neben einem Flyer haben sich
ein Schnuppergutschein als ,,Geschenk“ und ein Fotobuch
(strukturiert nach dem Ublichen Tagesablauf) ergeben.

Eine Tagespflege muss standig Akquise betreiben, in
dem die Tagespflegeleitung z.B. in Seniorenkreisen oder
anderen gesellschaftlich relevanten Gruppierungen die
Tagespflege z.B. in Form der Tagesstruktur oder anhand
von konkreten Geschichten (Storytelling) vorstellt.

Ein Test fUr Sie: Konnen Sie lhre Tagespflege innerhalb
von drei Minuten interessant und strukturiert vorstellen
und daflr werben? Haben oder nutzen Sie entsprechende
Arbeitshilfen?

Die Tagespflege muss emotional positivansprechend
wahrgenommen werden. Daflir ist ein zeitgemakes Marke-
ting wichtig. Die beste Werbeform fir die Tagespflege ist
Ilhr Tagespflege-Bulli mit entsprechenden Hinweisen und
Werbebotschaften.
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beachtet und eingehalten werden sollten:
Offnungszeit, Personalbudget, Sachmit-
telaufwand z.B. bei den Lebensmitteln
etc.

Pauschalangebote der Pflegekassen zur Vermeidung einer
Einzelvereinbarung sind dann evtl. zu nutzen, wenn es nur
geringe Kostensteigerungen gibt oder in der Buchhaltung
Nachholbedarf gibt.

Die Arbeitshilfen von Wawrik Pflege Consulting mogen
lhnen in Ihrer Arbeit im Jahr 2024 helfen:

» Arbeitshilfe Personaleinsatz in der Tagespflege
» Wawrik Tagespflege-Cockpit 2024
» Tagespflege Controlling 2024

Sie konnen diese Arbeitshilfen kostenfrei durch einen Klick
auf den Punkt @ direkt bei Herrn Peter Wawrik anfordern.
Bitte beschreiben Sie, welche Arbeitshilfe Sie gerne
hatten.

Peter Wawrik
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Michael Uhlig

Gesundheitscampus-Sud 29 | 44801 Bochum

Leiter des Teams ,Erlossicherung und Entgeltverhandlungen®
contec GmbH, InnovationsZentrum Gesundheitswirtschaft

{, +4923445273-154
DX m.uhlig@contec.de

@ www.contec.de

Plane machen fur 2024 | hier mal: Fundiertes Streiten

Esist Vorweihnachtszeit.

Kann man in einem Text, der in der Vorweihnachtszeit
erscheint, schreiben, dass man fiir das nachste Jahr
»Streiten” einplanen sollte? Ist das richtig?

Esist ja wie immer - es kommt drauf an.
Worauf kommt es an?

Auch wie immer:

1) aufdas Thema,

2) die tatsachliche Unvermeidbarkeit,
und natdrlich

3) das ,Wie?*

Der Altvater der Betriebswirtschaftslehre in Deutschland,
Gunter Wohe, beschreibt Planung als ,,die gedankliche
Vorwegnahme zuklnftigen Handelns durch Abwagen
verschiedener Handlungsalternativen und Entscheidungen
far den glinstigsten Weg. “

Und manchmal ist es notig, dass um den ,,glinstigsten
Weg* gestritten wird.

Worum geht es hier eigentlich?
Das Verhandeln der Leistungspreise mit den Kostentra-
gern ist ein zentral wichtiges Thema.

Schon in den zurlckliegenden Jahren haben sich viel mehr
Pflegedienste fir den steinigen Weg der Einzelverhand-
lung im SGB XI-Bereich entschieden als zuvor. Zu sehr
war die Erlos-Kosten-Schere auseinander gegangen, zu
haufig musste eingeschatzt werden, dass die Angebote
zur Fortentwicklung der Entgelte auf Gruppenebene nicht
hinreichend waren.

So sehr heute auch um das ,,Mitwachsen* des Erlosvo-
lumens gekampft werden muss, weil viele Kunden bei
steigenden Preisen ihr Leistungsvolumen reduzieren - die
Kosten des Pflegedienstes miissen eine adaquate Refinan-
zierung Uber die Leistungspreise finden.

Der Weg der Einzelverhandlung ist - in jedem Bundesland
- zah. Dass man dabei im Ergebnis schlechter abschneidet
als bei Wahrnehmung der pauschalen, auf Verbandeebene
zumeist parallel vereinbarten Fortschreibungsangebote,
ist aber quasi ausgeschlossen.

_

Manchmal ist ,,Auseinandersetzen” halt notig.

Und es will gut vorbereitet sein! Daher im Folgenden ein
paar hoffentlich hilfreiche Informationen zum aktuellen
Verhandlungsgeschehen ,,ambulant”.

Bausteine der Kostengrundkalkulation

In den pauschalen Verfahren auf ,,Gruppen“-Ebene der
Verbande, die eigentlich in allen Landern angeboten
werden, wird das Prinzip der ,,Kostensteigerungskal-
kulation” verfolgt. Das heiBt, man trifft - einmal vollig
vereinfacht dargestellt - Annahmen zur Entwicklung der
Personal- und Sachkosten und deren Verhaltnis zuein-
ander. Wichtige Einflussfaktoren sind die Entwicklungen
der einschlagigen Tarifwerke, der Arbeitsvertragsbedin-
gungen bei den konfessionell begriindeten Anbietern oder
des ,Regional Ublichen Entgeltniveaus* im Bereich der
Personalkosten, und die Inflationsrate bei den Sachkosten.
Daraus (und ggf. weiteren Aspekten) entsteht dann -
manchmal einfach, manchmal differenziert abgebildet - die
,Fortschreibungsrate®.

In der Einzelverhandlung geht es zumeist Gber die so
genannte Kostengrundkalkulation. Daflir muss man die in
den meisten Bundeslandern zur Anwendung kommenden
- zwar selten wirklich geeinten, aber doch praxisgangig
gewordenen - Kalkulationstools nutzen. Im Zweifel kann
man auch mal in ein Nachbarbundesland schauen, um ein
anwendungsgeeignetes Tool zu finden;
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Ubersicht: Verteilung der Personalkosten, der Kosten fiir Leitung und Verwaltung und der Sachkosten

Beispiel Sachsen: da gibt es keines, aber mit dem gut
handhabbaren Kalkulationsschema aus Thiringen ist dort

immerhin mal dieselbe AOK (PLUS) konfrontiert.

Es ist wie folgt zu berechnen:

23

2. ... Uber die Bezifferung der
Nettojahres-Einsatzzeit (man kann
auch ,Pflegezeit” sagen) zu den
Aufwendungen je Zeiteinheit

(in aller Regel: die ,,Stunde”) und

3. Uber einen Umrechnungsfaktor
dann noch auf ,,den Punktwert®,
sofern nicht ,nach Zeit“ gepflegt
und abgerechnet wird.

Wichtige Parameter

Das heifRt: auBerordentlich wichtig
far den , Leistungspreis” sind

die einzelnen Parameter dieser
Kalkulation:

» Je hoher die anerkannten Kostenbudgets (und die
~eingepreiste“ Gewinnchance), desto hoher der Lei-
stungspreis

» Je niedriger die anerkannte Nettojahres-Einsatzzeit,
desto hoher der Leistungspreis — weil ja nur die ,,am

1. Uber die Aufstellung des Budgets aus Personal- und

Sachkosten (natirlich inklusive eines Ansatzes fir

einen angemessenen Gewinnanteil) des jeweiligen Lei-
stungsbereiches (typischerweise: Pflegesachleistung

nach § 36 SGB XI) kommt man ...

Kunden” geleistete Zeit zur Abrechnung kommt.

Da gibt es ein paar erfreuliche Erfahrungen bzw. verwend-
bare Erkenntnisse aus recht frischen Schiedsstellenver-

handlungen und Studien-Veroffentlichungen/Reports.

Ubersicht: Verteilung der Personalkosten, der Kosten fiir Leitung und Verwaltung und der Sachkosten

Aspekt

Anhaltspunkt

Quelle

Angemessener Anteil

fiir den ,,Overhead“

(= nicht in der direkten Pflege tatiges
Personal, im Dienst selbst, oder auch
bei z. B. ,,zentralen Diensten®)

Median- und Mittelwert bei 21 bzw. 22 % als
Stellenanteil im Vergleich zu den Stellenantei-
len in der ,Pflege”; dabei: starke Schwankungen
in den Ist-Daten bis hin zu 26 % Anteil; kleinere
Dienste mit signifikant hoheren Anteilen

IEGUS: Gutachten Kosten-und Per-
sonalstrukturanalyse von ambulan-
ten Diensten der Freien Wohlfahrts-
pflege in Brandenburg, 2023
(Auswertung der Daten von 105
Pflegediensten)

Nettojahres-Einsatzzeit
(= Pflegezeit) - INSGESAMT

Zwischen 1.268 und 1.375 Stunden; je nach Wo-
chenarbeitszeit (38,5 / 39 oder 40) und abhan-
gig von Ist-Daten-Darlegungen insbesondere zu
den Krankheits-Abwesenheiten

Schiedsstellen-Urteile / Ergebnisse
2023 in Berlinund Brandenburg

Nettojahres-Einsatzzeit (= Pflegezeit)
- Krankheitsbedingte Abwesenheits-
zeiten

Manifestierte Krankheitstage von fast 30 Tagen
im Schnitt je Vollkraft (als Erwartungswerte des
branchentypischen Krankenstandes)

Barmer Gesundheitsreport 2022

Unternehmerrisiko

2 % (3 %) bis 4 % als Aufschlag auf das Budget
der Personal- und Sachkosten; ohne nahere
Nachweisfiihrung, aber mit Beachtung von Be-
sonderheiten (zeitlicher Verzug)

Schiedsstellen-Urteile / Ergebnisse
2023 in Berlinund Brandenburg
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Diese Parameter sind in den Verhandlungen besonders
wichtig, da fiir die Personalkosten in der Pflege der
Grundsatz gilt, dass diese bei Anwendung von Tarifen
oder kirchenrechtlichen Arbeitsvertragsbedingungen
bzw. bei Darlegung der Verglitung auf tariforientiertem
Niveau grundsatzlich anzuerkennen sind.

Selbstverstandlich handelt es sich um keine ,Selbst-
ganger” - jede Verhandlung unterliegt einer individuellen
»PlausibilisierungsmaBgabe“.

Diese wiederum bietet aber auch Chancen. Grad in den
jingeren Schiedsverfahren zeigte sich, dass die IST-Daten
des jeweiligen Dienstes spurbar Berlicksichtigung fanden.

Und jetzt erst recht: eine schone Weihnachtszeit!
Zurlck zur Vorweihnachts- und Weihnachtszeit ....
Niemand moge sich von den vorstehenden Ausfiihrungen
die kommenden Tage und Wochen beeintrachtigen lassen
- im Gegenteil: vielleicht bietet die Aussicht auf (Uberpro-
portional) verbesserte Refinanzierung auch Anlass, noch
mehr auch die Chancen des kommenden Jahres zu sehen.

Wir driicken die Daumen und wiinschen.

Eine schone Weihnachtszeit und einen guten Start 2024!

Michael Uhlig

™~

contec

Ob Ouikchck, Personalberatung/
-gewinnung oder QM - gemeinsam

mit uns erreichen Sie lhre Ziele!

Sprechen Sie uns einfach an! +49 234 45273-153 contec.de
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Ben Schleifenbaum

Beratung und Begleitung in der Pflege
Unternehmensberater im Bereich ambulante Pflege
Kommunikationsexperte (Motivational Interviewing in der
Potenzialanalyse)

Ganzheitliche Unternehmensberatung gemeinsam
mit Verena Daus

Tel.: +49 (0) 160 915728 14 | \

E-Mail: schleifenbaum@siessegger.de

Verena Daus

Beratung und Begleitung in der Pflege

Krankenschwester, Pflegeberaterin nach 87a SGBXI,

Pflegedienstleitung und Interimsleitung

Ganzheitliche Unternehmensberatung gemeinsam

mit Ben Schleifenbaum

Tel.: +49 (0) 17226716 77
E-Mail:  verena-daus@siessegger.de

Erfahrungen 2023 und Wiinsche fir die ambulante Pflege 2024

Schoner denken 2024

Was haben wir aus diesem Jahr
gelernt? Was sind unsere Wiinsche.

m unsere Wunsche fiur das

nachste Jahr formulieren zu

konnen, bedarf es natirlich
erst einmal einer Riickschau auf das
nun vergangene Jahr als Berater und
Begleiter in der ambulanten Pflege,
in unterschiedlichen Fragestellungen
und Unternehmensformen.

Zudem in einem Raum, der die
Erlebnisse und Erfahrungen in der
Zusammenarbeit mit verschiedenen
ambulanten Pflegediensten offen und
selbstkritisch reflektieren will. Fir uns
ist dieser Raum, wie so oft in diesem
Jahr ein Ort, der nicht durch ein
professionelles Umfeld besticht. Wir
befinden uns in einem privaten und
personlich gestalteten Raum. Natdrlich haben wir auch ein Biro.
Aber wenn es darum geht, schoner,
kreativer denken zu konnen, fuhrt
uns dies immer wieder an diesen Ort
zurlck.

Wir sitzen jetzt, wo wir, dieses hier
schreibend - in einer Wohnkduche.

JbeiderArbeit”

L:;"T*i" 7 Dies ist schlieBlich auch der Ge-
: ae s burtsort und die Wiege unserer
Beratungsgeschichte. Hier haben
wir begonnen, bestehende Konzepte,
Statuten und festgefahrene Fih-
rungsstrategien zu hinterfragen,
neu zu denken und dies in die Praxis
umzusetzen.

Uns war klar, dass wir eine gemein-
same berufliche Zukunft gestalten
mochten, um aus unseren verschie-
denen Ansatzen und Erfahrungen der
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I

Personalfiuhrung das jeweils Beste zu
vereinen und eine neue - oder ergan-
zende andere Qualitat in den Bereich
der Unternehmensberatung fir die
ambulante Pflege anzubieten.

Planung von Strategien, Vorgaben und
Empfehlungen auszusprechen, ist oft
ein Leichtes. Aber! Ohne intrinsische
Motivation und Begleitung - zum
Beispiel zusammen am Schreibtisch

- werden noch so gute ldeen keine
Umsetzung erfahren und je Erfolge
erzielen.
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Jeder Trager weist indi-
viduelle Starken und
Herausforderungen auf
Eine erste und wichtige
Erfahrung innerhalb dieses Jahres ist
die, dass jeder Trager innerhalb der
ambulanten Pflege Alleinstellungs-
merkmale aufweist, die auf den ersten
Blick nicht unbedingt erkennbar sind.
Wir sprechen hier jetzt nicht Gber die
Unterschiede von privaten Tragern
oder Wohlfahrtsverbanden oder
kommunalen Einrichtungen.

Innerhalb der Analysephase stehen
Zahlen, Daten und Fakten gerne im
Fokus.

Und das ist auch wichtig und richtig.
Jedoch kénnen sich hier schon groRe
Unterschiede zeigen. Die wirkliche
Qualitat einerseits und die Transpa-
renz aus dem Controlling konnen sich
sehr stark unterscheiden.

Und nicht jeder Trager legt Wert
darauf, dass seine Leitungen grund-
satzlich relevante Zahlen kennen.

Hier konnte der erste Wunsch
lauten, dass das Controlling diese
Zahlen doch zur Verfiigung stellen
moge. Allerdings trifft es nicht den
Kern der Sache.

Vielmehr lautet unser Wunsch,
die richtigen Zahlen, den richtigen
Personen richtig zu erklaren.

Denn konnten PDLs einfach gute
Zahlen machen - wiirden sie es
sicher tun.

Jede PDL ist anders
2 Der eine glanzt durch ein
. umfangreiches Fachwissen
und kann die HKP-Richtli-
nien, Rahmenvertrage sowie das QM
auswendig.

Der nachste zeigt seine Starken in
der Aufrechterhaltung der positiven
Stimmung in seinem Pflegezentrum
oder der Sozialstation oder wie auch
immer der Trager seine Einrichtungen
nennen mag.

Der nachste hat fur jede Befindlichkeit
innerhalb seines Teams ein offenes
Ohr und berlcksichtigt dies in seiner
Touren- und Dienstplanung.

Eine weitere PDL vereinigt mehrere
dieser Eigenschaften.

Gibt es unter diesen Charakteren die
ideale PDL?

Nein, denn je nach inneren und
auBeren Bedingungen oder Vorausset-
zungen ist der jeweilige Personlich-
keitstyp genau richtig an der Stelle.
Eine PDL kann auch mit klarer und
einfacher Sprache ein kompetentes,
professionelles Auftreten im Team
haben. Dies wird moglicherweise
von der Fachbereichsleitung, dem
Vorstand oder anderen Vorgesetzten
nicht direkt wahrgenommen.

Unser Wunsch 2

Gute Berater schauen hinter alle
Fassaden. Und diese dirfen dann
auch bréckeln.

Die PDL als Mensch und deren
Fahigkeiten und Kompetenzen
werden sichtbar, akzeptiert, und
bestenfalls als wertvoll erachtet.

Aber auch schon erlebt: Eine
PDL hat nach auBen eine starke
Prasenz. Die Teamleitung im
Hintergrund ist aber der eigent-
liche Macher. Die Teamleitung
plant Touren- und Dienstplane,
holt das Team ab und regelt alle
taglichen Aufgaben. Sie ist der
Anker im Pflegezentrum.

Im Rahmen einer intensiven
Beratung werden diese Menschen
gesehen und erfahren Wertschat-
zung und Aufmerksamkeit.

Jedes Team darf anders sein -
weil es so ist..

Auch wenn wir uns aller Rollen-
bilder und Fakten bewusst sind
- das ist das Leben und das sind
die Menschen in der ambulanten
Pflege.

Auch da sind die Fassaden einfach
vorhanden. Manchmal versteckt
sich hinter einem Mitarbeiter

aus dem Team, der nur geflhlt
»,jammert“ ein Jemand der gerne
verandern wirde, aber es noch
nicht kann. Helfen wir ihm -
Helfen Sie ihm.

Eine gute Filhrungskraft traut
erstmal ,,allen Mitarbeitern“
Gutes zu!

Als PDL gebe ich einen Vertrau-
ensvorschuss und gebe den
Spielraum fir Erfahrungen aller
Art. Ich gucke hin - ich beobachte
und ich thematisiere es.

Menschen moéchten ernst
genommen und gesehen werden.
Alle! Auch PDLs von Vorgesetzten.

Zeigen Sie sich und holen Sie sich
Ihr Feedback!

Aus Erfahrung wissen wir, dass
Vorgesetze dann erstmal irritiert
reagieren konnen.

Lassen Sie sich davon nicht
abschrecken. Auch Sie haben ein
Recht auf Feedback zu Ihrer Rolle
als PDL.

Personalmix
3 In den letzten Jahren lag
. der Fokus auf den Fach-

. kraftmangel - dieser Blick
war wichtig und die Pflegefachkrafte
wurden gesucht wie wild und wurden
prompt eingestellt.

Diese haben nun aber keinen guten
Umsatz im Monat und weil sie (in
unserem Beispiel) vollzeitbeschaftigt
sind und das auch sein wollen, oft auch
Minusstunden.

Der Bedarf hat sich in der Zwischen-
zeit aber eindeutig verandert. Wenn
Sie sich lhre Leistungen im LG3 und
LG4 Bereich anschauen, werden Sie
wahrscheinlich feststellen, dass diese
nicht Gberwiegen.
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Unser Wunsch 3

Versuchen Sie nach Moglichkeit
einen breiten Personalmix inner-
halb Ihres Teams herzustellen.
Denn, je breiter Sie personell
aufgestellt sind, desto flexibler

konnen Sie bei der Aufnahme
lhrer Kunden sein.

Sie entscheiden wer - wen
versorgt.

Wirtschaftlichkeit-
4 Segen und Fluch zugleich
. Naturlich ist es das Ziel, als
ambulanter Pflegedienst
Wirtschaftlichkeit sicherstellen zu
kénnen.

Der Weg zu diesem Ziel ist aber, je
nach Pflegedienst, nicht identisch.
Jedes Controlling und jedes, der PDL
gezeigte Zahlenwerk ist anders.

Und jede Software ist anders aufge-
baut und gepflegt.

Mal konnen Sie alle Zahlen sehen und
auch bewerten und mal nicht.

Mal weiR das der Vorgesetzte, mal
nicht.

Mal kann eine PDL Zahlen verstehen
und diese steuern und mal nicht.

Unser Wunsch 4

Fragen Sie nach den fiir Sie
wichtigen Zahlen. Wenn Sie diese
nicht automatisch zugespielt

bekommen, fordern Sie sie ein und
lassen Sie sich diese erklaren. Die
wichtigen!

Wissen Sie um ihre Erlose und ihre
Personalkosten?

Lernen Sie, wann Sie kostendek-
kend sind und wann Renditen
erzielt werden konnen.

Das ist lhre Aufgabe und |hre
Kompetenz.
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Unterschiedliche
5 Fiihrungen

Im Rahmen unserer Bera-
tungen haben wir auch die

unterschiedlichsten Fiihrungsstile
kennengelernt. Im besten Falle sind

diese verschiedenen Fuhrungsstile in

einer PDL vereint.

Naturlich ist es vorteilhaft, wenn Sie
als PDL situativ auf unterschiedliche
Mitarbeiter zugehen konnen und diese
dort abholen, wo sie stehen.

shap

ambulant

Unser Wunsch 5

Beschéaftigen sie sich als PDL mit
unterschiedlichen Moglichkeiten
der Mitarbeiterfiihrung. Mal ist
eine demokratische Herange-
hensweise angebracht, mal eine
autoritare.

Mal sind Sie beratend, mal sind
Sie Laissez-Faire unterwegs.

Was allerdings ganz besonders
wichtig ist: Seien Sie authentisch.
Versuchen Sie nicht in eine Rolle
zu schlipfen, der Sie in keiner Art
und Weise entsprechen. Wenn Sie
plotzlich anfangen, in einer Team-
sitzung auf den Tisch zu hauen,
obwohl dies tGberhaupt nicht Ihrem
Typ entspricht, werden Sie nicht
erfolgreich sein. Sie werden nicht
ernst genommen und sorgen nur
fur Unsicherheit auf Seitens lhres
Teams.
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Seien Sie flexibel
6 in lhrer Ausrichtung
. als Pflegezentrum

Eine Fachbereichsleitung
(FBL) hat vor gut einem Jahr der PDL
eines Pflegezentrums mitgeteilt, dass
Beratungsgesprache nach 8 37 Abs. 3
SGB Xl nicht kostendeckend seien und
daher vorgegeben, dass Beratungen
nicht mehr im Fokus stehen dirfen.
Dafir sollten alle Kundenanfragen
ohne Berechnung der Kostendeckung
angenommen werden.

Die Motivation hinter dieser Vorgabe
lasst sich aus heutiger Sicht nicht
mehr nachvollziehen. Aber sie mag
damals aus Sicht der FBL einen nach-
vollziehbaren Grund gehabt haben.

Und obwohl sich die FBL nun schon
vor geraumer Zeit raumlich verandert
hat und sogar die PDL mittlerweile ge-
wechselt hat, wurden diese Vorgaben
an den Nachfolger weitergegeben und
dieser hat sich darangehalten.

Unser Wunsch 6

Egal, ob Sie als PDL zu einem
neuen Arbeitgeber kommen, oder
ob Sie schon lange in einem Pfle-
gezentrum arbeiten, machen Sie
sich immer wieder bewusst, dass
Sie in einem der dynamischsten
Versorgungsformen der Pflege
arbeiten.

Stellen Sie regelmaBig sowohl
Vorgaben lhrer Vorgesetzten als
auch lhre eigenen Planungen und
MaRBnahmen in Frage. Uberpriifen
Sie, ob sie nach wie vor wirkungs-
voll umsetzbar sind.

Was sich heute noch als ein
wirtschaftlicher Erfolgsgarant
zeigt, kann sich innerhalb eines
Jahres als ein Minus-Geschaft
herausstellen. Und was sich heute
noch als unwirksam erweist, kann
in einem Jahr eine stabile Saule
lhres Pflegezentrums sein.
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Frieden finden als PDL
7 ~Wenn ich mal Zeit
. habe, werde ich mir mal
die defizitaren Kunden
anschauen.” Feierabend.
Oder: ,,Wenn ich mal Zeit habe, dann
fihre ich endlich die geplanten
Mitarbeiterjahresgesprache.”

Oder: ,Klar bin ich auch am Wochen-
ende fur Dich erreichbar. Wenn Du
fragen hast, melde Dich.”

zu tanken.

Lassen Sie auch mal los.

Wir erleben es immer wieder, dass
sich PDLs schnell als nicht ersetzbar
empfinden und der Meinung sind, dass
sie rund um die Uhr erreichbar sein
mussen, da sonst nichts mehr funktio-
nieren wirde. Gleichzeitig stellen Sie
fest, dass all die Dinge, die sie sich fur
dann vornehmen, wenn mal Zeit ist,

dass diese Zeit einfach nicht kommt. Jemand?

Qualitatsmanagement -
unsere Antwort auf den
Pflegenotstand

Lassen Sie uns gemeinsam dort ansetzen, wo es
besonders brennt: beim Zeit- und Personalmangel.

Unsere Qualitaitsmanagement-Software orgavision
spart Zeit fur alle Beteiligten ein - etwa durch
Dokumentenlenkung, automatisierte Kenntnis-
nahmen oder Mustervorlagen.

Das integrierte Wissensmanagement, als Mitmach-
Tool konzipiert, wirdigt zudem das Know-how Ihrer
Pflegekrafte und lasst sie dank der Volltextsuche

stets aktuelle Inhalte finden - auch von unterwegs.

www.orgavision.com

Unser Wunsch 7

Auch Sie, als PDL haben einen

Auch Sie haben ein Wochenende.

Und diese freie Zeit dient der
Erholung und soll Ihnen die
Moglichkeit geben, wieder Energie

Und vor allem, vertrauen Sie
lhrem Team. Wenn Sie standig
erreichbar sind, werden Sie auch
standig angerufen. Dies hilft
weder lhnen, noch hilft es lhrem
Team, auch mal selbststandig
Entscheidungen zu treffen. Stirbt

Dies sind unsere Erfahrungen und
Winsche mit Blick auf das alte und
das neue Jahr!

Nehmen Sie bitte gerne Kontakt zu
uns auf!

Verena Daus
Ben Schleifenbaum

g orgavision

Ein Schritt in die richtige Richtung fiir lhren
Pflegedienst!

f'l_lw ?
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Auf den Punkt gebracht...

Haben Sie sich diese auch schon einmal die Frage
gestellt, insbesondere fur die Beratungsgesprache
nach § 37 Abs. 3 SGB XI?

Wie viele Monate hat ein Pflegedienst?

Warum verteilt und plant man die Beratungsge-
sprache nach § 37 Abs. 3 SGB Xl (und hier ganz spe-
ziell fur die eigenen Sachleistungskunden) eigentlich
immer auf 12 Monate?

Ist das wirklich sinnvoll?

Ist es nicht in Wirklichkeit so, dass oftmals, unver-
mutet und auf jedes Jahr aufs Neue am Ende des
Jahres ein Fest erscheint, was viele Vorbereitungen
verlangt?

Pflegedienste planen zurecht Weihnachtsfeiern,
und andere Jahresabschlussarbeiten sind auch
unausweichlich?

Insofern, ware es nicht besser, die Beratungsge-
sprache fir die eigenen Sachleistungskunden auf 11
Monate zu verteilen anstatt auf 12?

Beispiel: Der Pflegedienst hat 55 eigene SGB XI-
Kunden. Es sind also 110 Beratungsgesprache nach

PDL Management Dezember 2023

§ 37 Abs. 3 SGB

XI méglich. Der

Kunde ist dazu nicht
verpflichtet, aber er

hat die Méglichkeit,

zwei Beratungsge-
spréache pro Jahr abzu-
rufen. Daran kann Ihn der
Pflegedienst, die PDL oder die

Beratungskraft erinnern. Also sind

zum Beispiel 110 Beratungsgespriache méglich.

Aus meiner Sicht gilt, was die Planung bestimmter
Termine anbelangt:

Ein Jahr eines Pflegedienstes ist nur 11 Monate lang,
und geht z.B. vom 10. Januar bis zum 10. Dezember.

Was halten Sie davon, bestimmte wichtige Termine
flir Kunden, aber auch fiir andere Aspekte, nur auf

11 Monate zu planen und nicht auf 12?7

Ist das nicht eine gute Idee?
Oder haben Sie eine noch bessere?

auf den Punkt - meine Meinung

29



mailto:aufdenpunkt%40siessegger.de?subject=Meine%20Meinung%20zum%20Punkt

NwWww.eureeon.ae

Wirtschaftlich T w
erfolgreich mit .snap -
in herausfordernden Zeiten

Tariftreuegesetz, Energiekosten-Steigerung, Inflation: Die Herausforderungen
fiir Pflegedienste sind weiter gewachsen. In schwierigen Zeiten funktionieren
herkommliche Strategien meist nur eingeschrankt.

Mit .snap ambulant navigieren Sie erfolgreich in die Zukunft:

2 Controlling-Losungen: einfache und gezielte Steuerung

7 SieBegger-Kennzahlensystem: DIE Kennzahlen fiir die Pflege

7 Hocheffiziente Tourenplanung inkl. Tourensplitting bei kurzfristigen Krankmeldungen
A Zeitsparender Soll-Ist-Abgleich fiir die tagliche Feinsteuerung der Touren

7 §37.3-Beratungen: mehr Umsatz mit Klientanalyse

2 Sicherheit bei der Refinanzierung lhres Pflegedienstes — durch volle Transparenz

®
Wir fithren Pflege in die Zukunft. eu regOn



https://www.euregon.de/
https://www.euregon.de/
https://euregon.de/snap-ambulant-pflegesoftware/
https://euregon.de/software/ambulante-pflege/
https://euregon.de/software/ambulante-pflege/
https://euregon.de/software/ambulante-pflege/controlling-loesungen/
https://www.youtube.com/watch?v=6nyHzxVZRug&t=89s
https://euregon.de/software/ambulante-pflege/organisation-und-steuerung/
https://euregon.de/software/ambulante-pflege/assistenz-system-fuer-leitungskraefte/
https://euregon.de/software/ambulante-pflege/mobile-loesungen/
https://euregon.de/aktuelles/category/snap-ambulant-erfahrungen/

Der Steuerberater

Martin Fricke

Berlin

Diplom-Kaufmann + Steuerberater, zertifizierter Berater fiir Pflegeeinrichtungen
(IFU/ISM gGmbH), Berg & Fricke Steuerberatungsgesellschaft mbH

DX mfricke@berg-fricke-stb.de

@

www.berg-fricke-stb.de
www.berg-fricke-karriere.de

Helfen Sie lhrem Steuerberater,

damit er lhnen helfen kann!

Wenn Sie von lhrem Steuerberater mehr erwarten,
als Belege zu buchen und Formulare auszufdllen,
mussen Sie ihm Ihre unternehmerischen Plane fiir
das Jahr 2024 mitteilen.

Nur so kann er gemeinsam mit lhnen Strategien fir
das kommende Jahr entwickeln.

Die Starken und Schwachen des Jahres 2023
kdénnen gerne im Rahmen des Jahresabschlusses
besprochen werden. Aber angesichts der rasanten
Entwicklungen auf dem Pflegemarkt ist das wie
Rickwartsfahren auf der Autobahn.

Schauen Sie also lieber 6fter nach vorne als zu oft
in den Riickspiegel!

Was erwarten Sie vom Jahr 2024 fir lhr Unter-
nehmen und wie kann der Steuerberater Sie in Ihren
Erwartungen unterstitzen?

Jeder wird das Jahr 2024 fiir sein Unternehmen
anders planen.

Einige werden , durchstarten“ wollen, andere werden
ihr Unternehmen abgeben und wieder andere werden
froh sein, wenn es so weitergeht wie bisher.

Manche werden aber auch gar nicht viel planen
konnen, sondern werden auch 2024 von wirtschaft-
lichen Zwangen getrieben sein, die Ihnen keine Zeit
flr eine aktive Unternehmensplanung lassen.

Beispiele fur Unternehmensentwicklungen und wie
der Steuerberater helfen kann:
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Ihr Schlissel zur Unterstitzung des Steuerberaters
+ die Qualitatsoffensive 2024

1. lhr Unternehmen steckt in einer Krise?

Dann ist |hr Steuerberater aufgrund seiner Nahe zu
lhrem Unternehmen ein vertrauenswdurdiger Partner
bei der Bewaltigung dieser Krise. Im Jahr 2024
sollten die Gesprachsintervalle enger werden und
die Entwicklung des Liquiditatsstatus kontinuierlich
beobachtet werden.

Gemeinsam loten Sie Chancen und Risiken aus. Sie
nutzen Sanierungsmoglichkeiten moglichst vor dem
Insolvenzverfahren.

Gemeinsam klaren Sie, in welchem Stadium
der Krise Sie sich befinden und welche
MaBnahmen zu ergreifen sind.

Liegt bereits Zahlungsunfahigkeit oder
Uberschuldung vor?

Welches Risiko besteht fir die
Geschaftsfihrung?

2. Befindet sich ein Wettbewerber in einer Krise?
Erste Informationen Uber Ihren Wetthewerber kann
lhr Steuerberater aus dem Handelsregister, dem
Bundesanzeiger oder anderen Datenbanken ent-
nehmen. Vielleicht mochten Sie lhrem Wettbewerber
anbieten, in das Unternehmen einzusteigen oder das
Unternehmen zu Gbernehmen? lhr Steuerberater
hilft lhnen bei der Kaufpreisfindung und zeigt Ihnen
Méglichkeiten der Ubernahme (Asset Deal vs. Share
Deal) auf. Auch aus der Insolvenz heraus konnen
Pflegedienste mit Gberschaubarem Risiko Uber-
nommen werden.

PDL Management Dezember 2023
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Mitarbeiter sukzessive in das Unternehmen inte-
griert werden? Wie kann der Betrieb steuerfrei auf
die Kinder Ubertragen werden?

Qualitdatsoffensive 2024 fiir die
Finanzbuchhaltung!

Die Finanzbuchhaltung ist die Basis fir fast alle
Unterstltzungsleistungen des Steuerberaters.

Starten Sie 2024 die Qualitatsoffensive Finanz-
buchhaltung fiir lhren finanziellen Durchblick.

Stellen Sie an |hre Finanzbuchhaltung folgende
Anspriiche und geben Sie sich in 2024 nicht mehr
mit weniger zufrieden:

1. Die Finanzbuchhaltung ist die Basis fir die Ver-

3. Mochten Sie lhren Pflegedienst verkaufen? gltungsverhandlungen mit den Kostentragern
Es gab schon bessere Zeiten fir den Verkauf

von Pflegediensten. Nur wollten damals nicht so 2. Die Finanzbuchhaltung ist ein Frihwarnsystem
viele ihre Einrichtung verkaufen wie heute. Diese fur Krisen

Situation wird sich auch 2024 nicht zugunsten der

Verkaufer andern. Trotzdem: 3. Die Finanzbuchhaltung stellt |hre Unterneh-

mensteile in einer Kostenrechnung einzeln dar
lhr Steuerberater unterstitzt Sie dabei. Er bespricht

mit lhnen diese entscheidende Phase in lhrem Unter- 4. Die Finanzbuchhaltung ermoglicht ein zeitnahes
nehmerleben, die von zahlreichen steuerlichen, aber Forderungsmanagement

vor allem finanziellen Uberlegungen begleitet

wird. Er vermeidet unerwartete Steuerfallen, die - Liegt eine ordnungsgemaRe Finanz-
oft erst nach dem Verkauf sichtbar werden. buchhaltung im entscheidenden Mo-

menten (z.B. Vergltungsverhandlung,
Zahlungsschwierigkeiten...) nicht

4. Mo6chten Sie ihre unternehmensinterne ' vor, geraten Sie unter vermeidbaren
oder familiare Nachfolge planen? Zeitdruck.

Die Folgen sind anders als beim Verkauf P

an einen fremden Dritten, wenn man den \ Nehmen Sie gerne Kontakt zu mir
Pflegedienst an einen Mitarbeiter oder auf! @

an die eigenen Kinder Ubergibt. Ihr
Steuerberater zeigt Ihnen, wie
Sie eine solche Nachfolge

planen kdnnen. Wie kénnen | = Martin Fricke
FACHBERATER Sie prof|'t|erenAvon e|net langjéhrigen Erfahrung in d.erlsteuerllchen. Digi_' .
fiir das G dheitsw n und betriebswirtschaftlichen Beratung von Pflegeeinrichtungen. Mit ‘
k ur das Lesundnertswese speziell auf die Branche zugeschnittenen Zusatzleistungen kénnen 2022
(DStV E.V.) wir Sie optimal betreuen. 4 DATev

"‘ Berg & Fricke
‘ Steuerberatungsgesellschaft mbH
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Touren- und Personal-Einsatz-Planung

33

Thomas SieRegger

far ambulante Pflege- und Betreuungsdienste

Hamburg + Langenargen am Bodensee

Grundlagen der taglichen Steuerung

Diplom-Kaufmann, Organisationsberater und Sachverstandiger

DX pdl-management@siessegger.de

@ www.siessegger.de

Festlegen der Organisations- und der Fahrt- und Wegezeiten

enn Steuerung ernst gemeint ist, kann es sich

nicht nur um eine Erfassung der Zeiten handeln

(diese ist vergangenheitsorientiert), sondern die
Zeiten flr Leistungen missen zuerst flir einen zuklnftigen
Zeitraum geplant werden.

Da die Personalkosten 70% der Gesamtkosten ausmachen,
ist es notwendig auf die Planung, die Erfassung und Aus-
wertung und Interpretation von Arbeitszeiten im Rahmen
der Touren- und Personal-Einsatz-Planung zu achten.

Festlegen der Riistzeiten

® vor und nach dem Dienst

Bei den Organisationszeiten handelt sich
z. B. (unter anderem) um Ubergaben,
Schlisselorganisation, Riistzeiten vor und
nach dem Dienst, Autowaschen, Tanken,
Dienstbesprechungen, Zeiterfassung,
Vor- und Nachbereiten der Pflegedoku-
mentationen im Dienst, und so weiter.

Betrachten wir die ,,Ristzeiten vor

und nach dem Dienst” im Besonderen.
Prinzipiell ist fir die Vorbereitungs-

zeit - am besten findet diese im
ambulanten Pflegedienst statt. Ein Blick in
das Ubergabebuch und das Organisieren
und Raussuchen der Schlissel der Kunden
sind im Prinzip die beiden Haupttatigkeiten
im Rahmen der Riistzeit ,,vor dem Dienst*“. Eigentlich
musste man damit mit durchschnittlich 4 oder 5 Minuten
auskommen.

Meines Erachtens ist es aber durchaus sinnvoll, den
Mitarbeitern im Durchschnitt 10 Minuten zuzugestehen,
um diese Zeit zu nutzen, um im personlichen Kontakt mit
anderen Kolleginnen zu kommunizieren, und gegebenen-
falls mogliche Anderungen im Ablauf der Tourenplanung
abzusprechen. Dies sind gut investierte Minuten von
Seiten des Pflegedienstes.

Am Ende des Dienstes ist es ausreichend, 7, 8 oder neun
Minuten fur die ,,Ristzeit nach dem Dienst” zu planen.
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Sollte es grobe Abweichungen von diesen Planzeiten
geben, also sollten die Mitarbeiter wesentlich weniger Zeit
brauchen oder gegebenenfalls mehr Zeit benotigen, so
sind entsprechende grobe Abweichungen in der Erfassung
mit einem entsprechenden Vermerk auf dem Handy zu
versehen.

Festlegen und Ermitteln der durchschnittlichen Fahrt
und Wegezeiten - differenzierte Planung - genaue
Ermittlung - Soll-Ist-Abgleich
Fahrt- und Wegezeiten beginnen jeweils beim SchlieRen
der Wohnungstlr eines Kunden, und enden
beim Offnen der Wohnungstir des nachsten
Kunden. Sie beinhalten also sowohl die reinen
Fahrtzeiten, wenn Fahrzeuge verwendet
werden, als auch die Zeiten fir den Weg zur
Hauslichkeit der Kunden und zuriick zu den
Fahrzeugen, und den Weg zum 1. Kunden
und den Weg vom letzten Kunden zum
Pflegedienst zurick.

Bei den Fahrt- und Wegezeiten, die im
Bundesdurchschnitt zirka 25% der
gesamten zur Verfligung stehenden
Arbeitszeit ausmachen, ist es wichtig,

diese differenziert, und moglichst genau

zu planen.

Sicherlich kann auf der einen Seite auch einen Rou-

tenplaner wie z.B. Google Maps®© oder Here We Go“©
verwendet werden, aber grundsatzlich ist es wichtig zu
wissen, wie viel Zeiten fur Fahrt- und Wegezeiten, differen-
ziert nach Touren, nach Tageszeiten und nach Arbeitstagen
verwendet werden. Entsprechende Auswertungen missen
zur Verfligung stehen, und konnen als Grundlage dienen,
fur die Einsatzplanung entsprechende Zeiten zu planen.

Am besten unterscheiden Sie die Fahrt- und Wegezeiten:
» an Werktagen

» an Wochenenden

» tagsUber

» am Abend

» und auch bezuglich unterschiedlicher Touren
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Abbildung: Beispiel zur Festlegung von Fahrt-und Wegezeiten

Jede Optimierung der Fahrt- und Wegezeiten schlagt 1:1
im Rahmen der Personalkosten zu Buche. Die Personalko-
sten betragen zirka 70% der Gesamtkosten.

LieRe es sich also z.B. organisieren, dass die Fahrt- und
Wegezeiten von 29% auf 21% optimiert werden, so sind
dies 8% der Personalkosten, die wiederum 70% der Ge-
samtkosten ausmachen. Dies schlagt sich also mit 5,6%
im Rahmen einer besseren Umsatzrendite oder besseren

Kostendeckung zu Buche.

Die Uberprifung findet im Rahmen des taglichen Soll-Ist-
Abgleichs statt. Erkannte und anerkannte Abweichungen
werden bei zuklnftigen Planungen berlcksichtigt.

Plan hin oder her! Grundsatzlich gibt

es einen Besuchsplan, der die Abfolge
der Patienten in den einzelnen Touren
regelt, aber es ist ein tagliches Anpassen

wollen friher oder

spater versorgt werden, wollen be-
stimmte Leistungen gar nicht haben

- egal ob sie diese dann bezahlen missen
oder nicht - oder bitten um eine sonstige

S 5 ® Besuchsplan

Interne Anhaltswerte fiir Fahrt- und Wegezeiten N P
@0 Einsatzplan

Tour 1 Tour 2 @00 Anpassung

Innenstadt werktags' Wochenende  Betreutes Wohnen werktags Wochenende

| (Mo - Fr) (Sa+So) "Lebeschén" (Mo - Fr) (Sa + S0)

tagsiiber : i tagsiber : :

(620 Uh) 7 MII‘I.. 5 Min. (6.- 20 Unn) 2 Mln.. 2 Min.

Inachts ‘ e _..| |machts 2 Min 2 Min

(6 - 20 Uhr) (6 - 20 Uhr) d ¢ .
notwendig.

‘ ‘ Kunden rufen an,

Tour 3 Tour 4

'Hintertupfinger werktags Wochenende|  Vordertupfingen werktags Wochenende

Land (Mo - Fr) (Sa +So0) |(Dorf) (Mo - Fr) (Sa + So)

tagsiiber ‘ ; ; tagsiiber ; ;

(620 Uh) ¥ 4 Mln.l 5 Min. (6-20 Uhn) 5 Mm.l 4 Min.

nachts ‘ — ... |nachts s . -

(6 - 20 Uhr) (6 - 20 Uhr) Anderung.

Auf der anderen Seite konnen auch Mitar-

beiter um 6:30 Uhr mitteilen, dass sie um

10 Uhr einen Arzttermin haben und fir
zwei Stunden ausfallen, oder dass sie gar nicht kommen
konnen, oder dass sie darum bitten, friher aufhoren zu

konnen.

All das sind Punkte, bei denen die Pflegedienstleitung

den urspringlichen Besuchsplan im Einsatzplan andern
muss, und entsprechende Anpassungen veranlasst, um den
Wiinschen und Bedurfnissen der Kunden und Mitarbeiter

taglich gerecht zu werden.

So nervig wie normal das eben ist!

Hierfir muss taglich in die Planung und Steuerung einge-

griffen werden.

Thomas SieRBegger

SIEBEGGER

Sozialmanagement

www.siessegger.de

Die wirtschaftliche Seite des Pflegedienstes

» Beratung

» Forthildung

» Seminare

» Publikationen

“Die Intelligenz verdirbt den Sinn fur das Wesentliche.”

Antoine de Saint-Exupery

Dipl. Kaufmann Thomas SieBegger | SieBegger Sozialmanagement | Ottenser HauptstraBe 14 | 22765 Hamburg | thomas@siessegger.de
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Kennzahl des Monats

Thomas SieBegger H

Diplom-Kaufmann, Organisationsberater und Sachver-
standiger fur ambulante Pflege- und Betreuungsdienste
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DXl pdl-management@siessegger.de

@ www.siessegger.de

+ + + Ertragsanteile | interpretieren | Was tun?

n der Beratung von ambulanten

Pflege- und Betreuungsdiensten,

die in der jetzigen Zeit haufig defi-
zitar sind oder nicht das gewlinschte
Ergebnis liefern, ist die Analyse der
Ertragsanteile einer der wich-
tigsten Aspekte, um Potenziale fiir
zukiinftiges Handeln zu entwickeln.

Anhand eines realitatsnahen Bei-
spiels (mit fast echten Zahlen) eines
Pflegedienstes mit 200 Kunden und
einer Kostendeckung von 95%,
also einem , leichten” Minus, soll
beispielhaft aufgezeigt werden, wie
Sie lhren Pflegedienst analysieren
konnen.

In der Regel sind dort zwischen 3%
und 5% moglich, wenn ein attrak-
tiver Privatzahlerkatalog vorhanden
ist, und - was noch wichtiger ist,
wenn die Beratungs- und Leitungs-
krafte davon Uberzeugt sind, diese
Leistungen, beginnend beim Erstge-
sprach, zu beraten und zu verkaufen.

Der Anteil der Verhin-
derungspflege an den
gesamten Ertragen

konnte ebenfalls 3% bis
5% betragen, wenn konzeptionell die
Verhinderungspflege stundenweise
erbracht wird. Zudem ist darauf zu
achten, dass die Ertrage aus Verhin-

Ertragsauswertung 2023

Privatzahlerleistungen
Verhinderungspflege
Entlastungsbetrag § 45 b SGB XI

Ertrage Pflegeversicherung Pflegegrad 2
Ertrage Pflegeversicherung Pflegegrad 3
Ertrage Pflegeversicherung Pflegegrad 4
Ertrage Pflegeversicherung Pflegegrad 5
Ertrage Krankenversicherung (SGB V)
Ertrage Sozialhilfetrager SGB XII

Gesamte Ertrage (Pflege, HW + BET)

Ertrage Pflegegrad 1 (wenn fiir Pflege genutzt)

PFLEGE
ZU HAUSE
1.954.637 € 100%
6.730 € 0,3%
34.482 € 1,8%
339.080 € 17,3%

804 €
178.338€ 9,1%
364.263 € 18,6%
43,2%
187.627€ 9,6%
113.773€ 58%
892.105 € 45,6%

6.170 € 0,3%

Ausschopfung
Sachleistungen

_.
..\"
R
B

224%
29,3%
32,5%

Abbildung: Ertragszusammensetzungin einem ambulanten Pflege-und Betreuungsdienst

Die Ertragsanalyse
Der Anteil der Privatzah-
1 lerleistungen betragt
. 0,3% der gesamten

‘ Ertrage.

derungspflege im richtigen Konto
verbucht werden. Meist ist es das
Konto 4050 gemaR SKR 45. Dieses

Ertragskonto wird nicht nach Pflege-
graden unterschieden.

Beim Anteil der Ertrage
3 aus dem Entlastungs-
. betragist es eher

umgekehrt. Die hier
ermittelten 17,3% sind im Prinzip zu
viel. Das liegt aber nicht daran, was
erwirtschaftet wurde (339.080 €).
Es liegt vielmehr daran, dass insbe-
sondere in den Pflegegraden 2 bis 5
zu wenig erwirtschaftet wurde, so
dass - das ist einfache Mathematik,
der Anteil des Entlastungsbetrages
so hoch liegt. Hier ware im Idealfall
ein Zielwert 10% bis 12% nicht
zu Uberschreiten. Die 339.080 €
kénnen bleiben und sollten jedoch in
dieser Hohe einigermaRen limitiert
werden.

Bei den Anteilen der
4 Ertrage aus Pflege-

V versicherung in den

Pflegegraden 2 bis 5
konnen prozentual keine gesicherten
Anhalts- oder Zielwerte genannt
werden. Lediglich die 43,2% ,,Er-
tragsanteile Pflegeversicherung”
erscheinen hier zu wenig. Die
Leistungen Uber die Pflegeversi-
cherung kdonnen deutlich tiber 50%
erreichen, wenn gut beraten und
verkauft wird. Auch in schwierigen
Zeiten! Interessanter ist es, die
Ausschopfung der Sachleistungen
in den Pflegegraden 2 bis 5 zu
analysieren.

Wenn bei den Ertragen
5 aus Leistungen der
. Krankenversicherung,

‘ meist ist das der § 37

Abs. 2 SGBV, die Behandlungs-
pflege, Uber 40% erreicht werden,
so liegt das meist daran, dass die
anderen Leistungen,
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insbesondere die Leistungen der
Pflegeversicherung ,.zu schlecht
beraten und verkauft“ werden.

Das ist zwar etwas salopp formu-
liert, jedoch kann im Bereich der
Leistung der Krankenversicherung
kaum Einfluss genommen werden
auf das Verordnungsverhalten der
Arzte. Interessant ist in diesem
Zusammenhang die Kombination
der SGB V-Leistungen mit SGB XI-
Einsatzen. Das wird hier jedoch nicht
ausgewertet.
1 Inden meisten Pflege-
6 und Betreuungsdiensten
. liegt der Anteil der
\ Ertrage aus SGB XIllI, also
dem Geld von Sozialhilfetragern

unter 4%. Lediglich in groRen
Stadten, und dort in bestimmten
Stadtteilen, erreichen die Anteile
der Ertrage teilweise tUber 30% der
Gesamtertrage. Meist ist es so, dass
die Sachleistungen in den wenigsten
Fallen gut ausgeschopft sind, so
dass die Sozialhilfe nicht groR zum
Tragen kommt. Das kann sich jedoch
in Zukunft wieder andern.

Individuelle
7 Interpretation
. Sicherlich gibt es bei all
diesen genannten As-
pekten Griinde, weshalb es regional
oder individuell anders sein kann,
als in diesen Ausfihrungen darge-
stellt z.B. wenn sich ein Pflege- und
Betreuungsdienst auf bestimmte

Leistungsarten spezialisiert hat,

wie z.B.

» Uberwiegend Betreuungslei-
stungen

» spezialisierte Krankenpflege
(SAPV oder Wundversorgung,
oder oder ...)

Weitere Aspekte sind:

» GroBstadt vs. Klein-
stadt oder Land

» neue Bundeslander
vs. alte Bundeslander

7q
®s
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