Businessplan

Deutschland

Businessplan-Muster
Pflegedienst

Geklirztes Muster

Businessplan

Grundung und Aufbau der
Pflegedienst GmbH — Hochwertige ambulante
Pflegeversorgung im suddeutschen Raum

Stand: 2026

Kontakt-Informationen

m




Businessplan

Deutschland
Inhaltsverzeichnis
EXECUTIVE SUMIMARY w.....oouuuiiiisisisssssssssesesssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssesesesessesessesssssnsnsnsssssssnsssnsnnnnns 4
1. UNTERNEHMENSIDEE UND ZIELSETZUNG .......ccceetttmtmemeneesasnasasssisssssssssssesesssssssssssesssssnsnssssssssssssssssssnns 5
1.1 AUSGANGSLAGE UND GRUNDUNGSMOTIVATION .. .eeeeeeeeeeeeeeeee e e ee e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ee e e eeee e eaaaae s 5
1.2 GESCHAFTSZWECK UND LEISTUNGSVERSPRECHEN.......ceetemeeeeeueeeeeeeeaeeeaeeee e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeeeee e eeeaeaaaae s 5
1.3 LANGFRISTIGE ZIELSETZUNG UND VISION ......eeeeeee oottt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e as 6
2. GRUNDERPROFIL UND PERSONLICHE EIGNUNG ......coteeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeemeeeeeeaesemesaeeeassemesassensseeeeannemnenes 8
2.1 BERUFLICHER WERDEGANG UND QUALIFIKATION ...t e e et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ee e eeeeeeeeannne 8
2.2 FACHLICHE UND UNTERNEHMERISCHE KOMPETENZEN ... ...eeeeeetee ettt et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeeeeeeeeeeennnne 9
2.3 PERSONLICHE MOTIVATION UND VERANTWORTUNGSVERSTANDNIS ... ceveveeete e e eeeeeaeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenannnns 9
3. LEISTUNGSANGEBOT DES AMBULANTEN PFLEGEDIENSTES........cicciiiiiimemeciniirsssssss s sssssssssnnnes 1
3.1 PFLEGE- UND BETREUUNGSLEISTUNGEN NACH SGB V UND SGB Xl.....eoiiiieeeeeeeeee e 1
3.2 SPEZIALISIERUNG AUF DEMENZ- UND HOCHPFLEGEFALLE .. .eeeeeee e e et e e e e aaaas 11
3.3 ZUSATZLEISTUNGEN UND BERATUNGSANGEBOTE FUR ANGEHORIGE .....cceeieieeeeeeeeeee e eeeeae e e e e e e e e e 12
4. ZIELKUNDEN UND VERSORGUNGSBEDAREF .........oottiiiiiiiiieeiiisisssasssissssssssssssssssssssssssesnnssssssenssnnnes 13
4.1 BESCHREIBUNG DER ZIELGRUPPEN ...« ettt ettt et ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eaae s 13
4.2 PFLEGEBEDARF, PROBLEME UND ERWARTUNGEN DER KUNDEN ......uueeeeeee e 13
4.3 NUTZEN UND MEHRWERT FUR KLIENTEN UND ANGEHORIGE .....uvee e e e e e e e e e 14
5. MARKT- UND BRANCHENANALYSE.......cceeemeemueussisssissssseseesesesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssene 15
5.1 ENTWICKLUNG DES PFLEGEMARKTES IM SUDDEUTSCHEN RAUM ... .o iiieeeeeeeeeeeeeeeeee et 15
5.2 REGIONALE VERSORGUNGSSITUATION UND NACHFRAGEPOTENZIAL .....cceeeeeeeeeeeeeeeee e eeeeeaeaeaeeeeeeeeeeeeaaaaas 15
5.3 BRANCHENSPEZIFISCHE RAHMENBEDINGUNGEN UND TRENDS ... . et eeeeeeee oot e e e ae e e e e aaaaaes 16
AUSZUG AUS DER FINANZPLANUNG ... oot e ettt et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e aan 18
6. WETTBEWERBSANALYSE UND MARKTPOSITIONIERUNG...........ccottimiiiiiiiemeeis s sssssss s s sssasssseennes 18
6.1 RELEVANTE WETTBEWERBER IM EINZUGSGEBIET ... ee ettt eeee et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ee e e e e eeennenans 17
6.2 STARKEN-SCHWACHEN-VERGLEICH IM MARKTUMFELD .. ..eeeeeeeeeeeeeeeeeee et ee e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeeeeeeeeeeeeeennnnnn 17
6.3 KLARE ABGRENZUNG UND POSITIONIERUNG VON AMBULANTER PFLEGEDIENST -..ueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeennnns 17
6.4 RED-OCEAN-ANALYSE DES REGIONALEN PFLEGEMARKTES ....ceeteeeeeeeeeeee e eeeeeaaaaaeseseeeeeeeeeaeeeeeeeeeeeeeennnnnns 17
7. UNTERNEHMENS- UND ORGANISATIONSSTRUKTUR........ciiiitiiciiiiiirissss e rsssssssssessssssssssssssnsssssssennes 17
7.1 RECHTSFORM, GESELLSCHAFTERSTRUKTUR UND STANDORT ... . et eeeeeee et e e e eae e e e e e e e e e e e e aaaaaaes 17
7.2 AUFBAUORGANISATION UND VERANTWORTLICHKEITEN ... e eeeeee e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e aaaaaes 17
7.3 INTERNE PROZESSE, QUALITATSSICHERUNG UND DOKUMENTATION .....ceteieieeeeeeeeee et ee e e e e eaeeaeas 17
8. PERSONAL- UND KAPAZITATSKONZEPT .....oeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeaeeenesaeeaassemeesssamesasesassemessssenssanseasnennens 17
8.1 GEPLANTER PERSONALBESTAND ZUM START .ottt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eaaaaes 17
8.2 REKRUTIERUNG, BINDUNG UND QUALIFIZIERUNG VON MITARBEITENDEN ....ceeeeeeemmeeeeeeeeeeeeaeeeeeeeeneeeeaaaaaes 17
8.3 SICHERSTELLUNG DER VERSORGUNGSQUALITAT UND EINSATZPLANUNG .....cceteieeeeeeeeeeeeeeeaeeeae e e e e eeaaaaeas 17
9. MARKETING- UND VERTRIEBSSTRATEGIE ......cccoiiiiiiiiiiiiiiiiiieeseeeensnsnssssssssssssssssssssssssssssresesssssssssssssssnss 17
9.1 KUNDENGEWINNUNG UND NETZWERKAUFBAU ... e ee e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e aeaeaees 17
9.2 KOOPERATIONEN MIT ARZTEN, KLINIKEN UND SOZIALDIENSTEN - eneeeeeeeeeeee e eeeeeee e e eeee e e aeeeeeeeeeeeeeaeeas 17
9.3 POSITIONIERUNG, AURENAUFTRITT UND VERTRAUENSAUFBAU ... ..ot eeeeeeeeeeeeeeeeeee ettt eee e e e e e e 17
10. RECHTLICHE & REGULATORISCHE RAHMENBEDINGUNGEN .....eetetee e ee e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeeeeeeeeee e ens 17
10.1 ZULASSUNGEN, GENEHMIGUNGEN UND VERTRAGE ....ceeeeeeeeeeeeeeeee e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e ens 17
10.2 ABRECHNUNGSSYSTEME UND KOSTENTRAGER .....eeeeeeeeeeeeeeeeeeee e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e oo ens 17
10.3 HAFTUNG, VERSICHERUNGEN UND COMPLIANCE .....ceeteeeeeeeeee e eeeee e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeee e eeeeaaa s 17
11. KAPITALBEDARF UND FINANZIERUNGSKONZEPT .....cuuuuiiiiiiiiisisssssssseresesssssssssssssssssnssssssssssssssssnes 22
11.1 FINANZIERUNGSANLASS UND MITTELVERWENDUNG IN DER STARTPHASE ... .o et eeeeeeeee e 22
11.2 EIGENMITTEL UND FREMDKAPITAL ..ot ee e e e e ee et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eaaeeens 22
11.3 GRUNDLOGIK DER WIRTSCHAFTLICHEN TRAGFAHIGKEIT ... e e e e e e e e e e e e e e e e e e e 22
11.4 KAPITALDIENSTFAHIGKEIT UND SZENARIO-ANALYSE .....eeeeeeeeeeeee e eeaeae e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeaeaae s 22

2 von 22



Businessplan

Deutschland
12. CHANCEN- UND RISIKOBEWERTUNG .........ccceiiiiiieiiemeceneeeeeanreressssrssssssereseseesessessnssssnsnsnsnsnssssssssnnnen 22
12.1 MARKT= UND WACHSTUMSPOTENZIALE .. .euiietieitt e et e et et e e e e e e e e e e s st e s e s et saesaa s s st sesaaassesanssesanseennnsaes 22
12.2 OPERATIVE, PERSONELLE UND REGULATORISCHE RISIKEN ......iiiiu e 22
12.3 MARNAHMEN ZUR RISIKOMINIMIERUNG UND ABSICHERUNG. ... .cuuuiiitueeieteeeeeteeeeaeeesteseeenseesanasesanseennnaes 22
13. UMSETZUNGS- UND MEILENSTEINPLANUNG ..........coorcrcrrsrssssssssssesesessssessssssssssmsmsnsnsnssssssnssnnnn 22
13.1 ZEITLICHER ABLAUF DER GRUNDUNG ......eee ettt 22
13.2 WICHTIGE MEILENSTEINE BIS ZUR BETRIEBSAUFNAHME .....euuiiietiieetieeeeteeeeeeeeeeaeeeeaeeesaaseesanssesanesesnnnees 22
13.3 PERSPEKTIVEN FUR EXPANSION UND WEITERENTWICKLUNG ....ccuuiieueiiiteeeeeteeeeeeeesteeeeenssesanssesansesnnnees 22
14. FAZIT UND GESAMTBEWERTUNG DES VORHABENS ...........ccccrrrrriririririerssersssssssssssss s s s s sssssssssnssssnnes 22
14.1 ZUSAMMENFASSENDE BEURTEILUNG DER TRAGFAHIGKEIT ....iietieeei e eete e e e e e eea e e e seeeeaassesaesesanseennnees 22
14.2 ZENTRALE ERFOLGSFAKTOREN DES UNTERNEHMENS ... .iituiiietieeteeeeeteeeeeaseesaesssaesessanssesanesesansasnnnees 22
14.3 GESAMTRISIKOABSCHATZUNG UND ZUKUNFTSAUSSICHTEN ...t eeeee et 22

3 von 22



Businessplan
Deutschland

Executive Summary

Die Ambulanter Pflegedienst GmbH plant die Griindung und den Aufbau eines qualitatsorientierten
ambulanten Pflegedienstes in der Zielstadt im sliddeutschen Raum mit Schwerpunkt auf Nord und
West. Ziel des Unternehmens ist es, pflegebedurftigen Menschen eine fachlich hochwertige,
verlassliche und individuelle Versorgung in ihrer hauslichen Umgebung zu ermdglichen und
gleichzeitig Angehorige nachhaltig zu entlasten. Das Leistungsspektrum umfasst Grundpflege und
Betreuungsleistungen nach SGB Xl, Behandlungspflege nach SGB V sowie erganzende
Beratungs- und Koordinationsleistungen, insbesondere im Umgang mit Pflegegradantragen,
Kostentradgern und dem Medizinischen Dienst.

Ein besonderer Fokus liegt auf der Versorgung von Menschen mit Demenz sowie
Pflegebediirftigen mit hohen Pflegegraden. Bereits zum Start liegen konkrete Zusagen von
elf Pflegebediirftigen mit genehmigten Leistungsbescheiden vor, die in zwei ambulant
betreuten Demenz-Wohngemeinschaften versorgt werden sollen.

Die Grunderin, Frau Grinderin, verfugt Uber langjahrige Berufserfahrung in der Pflege sowie Uber
umfassende Leitungserfahrung als Pflegedienstleitung. Sie bringt fundierte Kenntnisse in den
Bereichen Pflegeorganisation, Abrechnung nach SGB V, Xl und Xll, Qualitdtsmanagement sowie
Personalfiihrung ein. Diese fachliche und unternehmerische Qualifikation stellt einen zentralen
Erfolgsfaktor fur den nachhaltigen Aufbau des Unternehmens dar.

Der ambulante Pflegemarkt im siiddeutschen Raum ist durch eine hohe und weiter steigende
Nachfrage, Fachkraftemangel und eine zunehmende Unterversorgung spezialisierter Angebote
gepragt. Ambulanter Pflegedienst positioniert sich bewusst als qualitatsorientierter Anbieter mit
festen Bezugspflegekraften, hoher Beratungskompetenz und schlanken, effizienten
Organisationsstrukturen. Der Vertrieb erfolgt primar tber personliche Netzwerke, Kooperationen
mit Kliniken, Arzten und Sozialdiensten sowie (iber Empfehlungen.

Wichtigste Kennzahlen in EUR’

250.000 ECCNT Fi*f;gg:ggg
Investitionen und Betriebsmittel

797.000 126.928
1.712.000 415 546
1.728.000 364.883
288.000 60.336

" Hinweis: Bei den Jahren 2026 und 2029 handelt es sich in der Darstellung um sog. Rumpfjahre
mit nur 10 Monaten bzw. 2 Monaten Betrachtungszeitraum.
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1. Unternehmensidee und Zielsetzung

1.1 Ausgangslage und Griindungsmotivation

Die Grundung der Ambulanter Pflegedienst GmbH basiert auf einer langjahrigen praktischen und
leitenden Tatigkeit der Griinderin im Pflege- und Gesundheitswesen. In ihrer beruflichen Laufbahn
wurde wiederholt deutlich, dass der Bedarf an qualitatsgesicherter, verlasslicher und individueller
ambulanter Pflege kontinuierlich steigt, wahrend bestehende Versorgungsstrukturen zunehmend
an ihre Kapazitatsgrenzen stof3en.

Insbesondere im Bereich der ambulanten Versorgung von Menschen mit hohen
Pflegegraden sowie demenziellen Erkrankungen bestehen erhebliche Versorgungsliicken,
die durch Personalmangel, hohe Fluktuation und stark standardisierte Ablaufe vieler Anbieter
verstarkt werden. Diese Defizite fiihren haufig zu unzureichender Betreuung, mangelnder
Kontinuitat und hoher Belastung der Angehdorigen.

Problem: Losung:

e Fachkraftemangel e Feste Teams
e Zeitdruck e Struktur

e Wechsel e Bezugspflege

Die Grinderin verflgt tGber fundierte Kenntnisse der pflegerischen Versorgung, der
Abrechnungssysteme nach SGB V, SGB XlI und SGB XIlI sowie Uber umfangreiche Erfahrung in
der Begleitung von Pflegegradbegutachtungen und MD-Prifungen. Diese Kombination aus
Fachlichkeit, Managementerfahrung und Marktkenntnis bildet die Grundlage fir die Entscheidung,
einen eigenen ambulanten Pflegedienst zu griinden, der Pflegequalitat, Wirtschaftlichkeit und
Menschlichkeit miteinander verbindet.

Die Griindung erfolgt aus der klaren Uberzeugung heraus, dass ambulante Pflege qualitativ

hochwertig, wirtschaftlich tragfahig und zugleich menschlich gestaltet werden kann, wenn
Strukturen, Prozesse und Fuhrung konsequent auf Qualitat und Nachhaltigkeit ausgerichtet sind.

1.2 Geschaftszweck und Leistungsversprechen
Gegenstand des Unternehmens ist der Aufbau und Betrieb eines ambulanten Pflegedienstes mit
Sitz im siddeutschen Raum. Ziel ist die professionelle Versorgung pflegebeddrftiger Menschen in

ihrer hauslichen Umgebung sowie in ambulant betreuten Demenz-Wohngemeinschaften.

Das Leistungsangebot umfasst die vollstandige ambulante Versorgung nach den gesetzlichen
Grundlagen der Sozialgesetzbucher und richtet sich grundsatzlich an Pflegebedurftige mit
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Pflegegrad 1 bis 5. Neben der pflegerischen Versorgung versteht sich Ambulanter Pflegedienst
ausdrucklich auch als beratender und koordinierender Partner fir Angehdrige, Behérden und
Kostentrager.

Zentrales Leistungsversprechen ist eine individuelle, kontinuierliche und fachlich
hochwertige Pflege durch feste Bezugspersonen, erganzt um umfassende Beratung,
transparente Kommunikation und eine enge Zusammenarbeit mit Arzten, Sozialdiensten und
weiteren Akteuren des Gesundheitswesens.

Leistungsbereich _ Nutzen fir Klienten

Grundpflege (SGB XI) Korperpflege, Mobilitat, Erhalt der Selbststandigkeit
Ernahrung, Aktivierung und Lebensqualitat

Behandlungspflege (SGB V) Medizinische Leistungen Sichere Versorgung im
nach arztlicher Verordnung hauslichen Umfeld

Betreuung & Entlastung Betreuung nach § 45 SGB Entlastung von Angehdrigen,
XI, Aktivierung, Begleitung Tagesstruktur

Beratung & Koordination Pflegeberatung, MD- Sicherheit, Orientierung und
Begleitung, Zeitersparnis
Antragsmanagement

Spezialisierung Demenz Versorgung in Demenz-WGs  Kontinuitat und fachliche

und bei hohen Pflegegraden  Stabilitat

Ambulanter Pflegedienst positioniert sich bewusst als qualitatsorientierter Anbieter, der nicht auf
maximale Fallzahlen, sondern auf nachhaltige Versorgung, stabile Teams und langfristige
Kundenbeziehungen setzt.

1.3 Langfristige Zielsetzung und Vision

Ziel der Ambulanter Pflegedienst ist der nachhaltige Aufbau eines wirtschaftlich stabilen und
fachlich anerkannten Pflegedienstes im siiddeutschen Raum. In der Startphase liegt der Fokus auf
der sicheren Versorgung bereits bestehender Interessenten sowie auf dem strukturierten Aufbau
effizienter Organisations- und Qualitatsprozesse.

Mittelfristig soll sich Ambulanter Pflegedienst als verlasslicher regionaler Qualitatsanbieter
etablieren, insbesondere im Bereich der ambulanten Versorgung von Menschen mit Demenz und
komplexen Pflegebedarfen. Die Griinderin verfolgt dabei einen kontrollierten Wachstumskurs, bei
dem die Qualitat der Versorgung und die Zufriedenheit der Mitarbeitenden stets Vorrang vor
reinem GroRenwachstum haben.

Langfristig ist vorgesehen, das Versorgungsgebiet schrittweise auszuweiten und
zusatzliche Pflegetouren sowie weitere ambulant betreute Wohnformen zu integrieren.
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Parallel dazu soll das Unternehmen als attraktiver Arbeitgeber im Pflegebereich wahrgenommen
werden, der durch wertschatzende Flihrung, stabile Dienstplane und fachliche Weiterentwicklung
uberzeugt.

Die Vision von Ambulanter Pflegedienst ist es, Pflege als professionelle Dienstleistung mit

menschlichem Anspruch neu zu definieren — wirtschaftlich tragfahig, fachlich exzellent und
konsequent am Bedarf der pflegebedurftigen Menschen orientiert.
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2. Griinderprofil und persoénliche Eignung

2.1 Beruflicher Werdegang und Qualifikation

Die Grunderin der Ambulanter Pflegedienst, Frau Griinderin, verfugt Uber eine langjahrige und
durchgangige Berufserfahrung im Pflege- und Gesundheitswesen. Seit dem Jahr 2009 ist sie in
der stationaren und ambulanten Pflege tatig und hat sich im Verlauf ihrer Laufbahn kontinuierlich
fachlich wie auch organisatorisch weiterentwickelt.

Nach ihrer Ausbildung zur Altenpflegefachkraft Gbernahm sie friih Verantwortung in leitenden
Funktionen. Seit 2016 ist Frau Grunderin in Fihrungspositionen tatig und seit 2022 als
Pflegedienstleitung eingesetzt. In dieser Funktion verantwortet sie unter anderem die Organisation
der Pflegeprozesse, die Personalfihrung, die Qualitatssicherung sowie die wirtschaftliche
Steuerung des laufenden Betriebs.

Die berufliche Entwicklung der Griinderin zeigt eine klare fachliche Spezialisierung auf
ambulante Versorgungsstrukturen sowie auf die Kombination aus Pflegepraxis und
Managementverantwortung, was eine zentrale Voraussetzung fur den erfolgreichen Aufbau
eines eigenen Pflegedienstes darstellt.

Berufserfahrung Pflege Seit 2009 in der Pflege tatig

Bereich

Leitungsfunktionen Seit 2016 Flhrungsverantwortung
Aktuelle Position Pflegedienstleitung
Fachqualifikation Altenpflegefachkraft

Branchenerfahrung Ambulante und stationare Pflege

Regionale Erfahrung Stadt im siiddeutschen Raum
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2.2 Fachliche und unternehmerische Kompetenzen

Frau Grinderin vereint ausgepragte pflegerische Fachkompetenz mit fundiertem
betriebswirtschaftlichem Verstandnis. Als Pflegedienstleitung war sie tber viele Jahre hinweg fur
die wirtschaftliche Tragfahigkeit, Budgetplanung und das Controlling von Pflegediensten
verantwortlich. Diese Erfahrung bildet eine belastbare Grundlage fir die unternehmerische
Steuerung der Ambulanter Pflegedienst GmbH.

Besondere fachliche Starken liegen in der sicheren Anwendung der sozialrechtlichen Grundlagen
nach SGB V, SGB Xl und SGB XIlI. Die Griinderin verfligt Gber tiefgehende Kenntnisse in der
Abrechnung mit Pflegekassen, Krankenkassen sowie mit dem Bezirk Oberbayern im Rahmen der
Hilfe zur Pflege. Darliber hinaus bringt sie umfassende Erfahrung in der Vorbereitung und
Begleitung von Pflegegradbegutachtungen und MD-Prifungen mit nachweislich sehr guten
Ergebnissen ein.

Die Kombination aus Pflegefachlichkeit, Abrechnungssicherheit und Managementerfahrung
reduziert typische Griindungsrisiken im Pflegebereich erheblich und stellt einen wesentlichen
Vertrauensfaktor fur Finanzierungspartner und Kostentrager dar.

Kompetenzfeld Auspragung

Pflegefachliche Expertise Grund- und Behandlungspflege, Demenzversorgung
Abrechnungskompetenz SGB V, SGB XI, SGB XIi

Qualitdtsmanagement Strukturmodell, SIS, MD-Prifungen

Personalfiihrung Dienstplanung, Einarbeitung, Mitarbeiterbindung
Wirtschaftliches Know-how Controlling, Budgetiberwachung, Kennzahlensteuerung

Netzwerkkompetenz Sozialdienste, Arzte, Kliniken, Apotheken

2.3 Personliche Motivation und Verantwortungsverstandnis

Die personliche Motivation der Grinderin ist eng mit ihrem beruflichen Werdegang verbunden. In
ihrer bisherigen Tatigkeit hat sie wiederholt erlebt, dass Zeitdruck, Personalmangel und
wirtschaftliche Zwange in vielen Einrichtungen zulasten der Pflegequalitadt gehen. Der Wunsch,
Pflege eigenverantwortlich, strukturiert und mit ausreichend Zeit fiir die Menschen zu gestalten, ist
der zentrale Antrieb fur die Grindung von Ambulanter Pflegedienst.

Frau Grinderin beschreibt sich selbst als zielstrebig, diszipliniert und sehr gut organisiert. Sie ist
es gewohnt, komplexe Sachverhalte zu strukturieren, Entscheidungen zu treffen und
Verantwortung fiir Mitarbeitende, Klienten und wirtschaftliche Ergebnisse zu ibernehmen. Dabei
steht stets ein hohes Mal an Verantwortungsbewusstsein gegenuber pflegebedirftigen Menschen
und deren Angehorigen im Vordergrund.
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Die Grindung ist nicht opportunistisch, sondern strategisch und langfristig angelegt, mit dem
klaren Ziel, einen nachhaltigen Pflegedienst aufzubauen, der fachliche Qualitat, wirtschaftliche
Stabilitat und menschliche Werte dauerhaft miteinander verbindet. Dieses personliche
Werteverstandnis pragt die Unternehmenskultur von Ambulanter Pflegedienst von Beginn an und
stellt einen wesentlichen Erfolgsfaktor fur die weitere Entwicklung des Unternehmens dar.
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3. Leistungsangebot des ambulanten Pflegedienstes

3.1 Pflege- und Betreuungsleistungen nach SGB V und SGB XI

Die Ambulanter Pflegedienst GmbH bietet ein umfassendes, gesetzeskonformes
Leistungsspektrum im Bereich der ambulanten Pflege und Betreuung an. Grundlage sind die
Leistungen nach SGB XI (Pflegeversicherung) sowie SGB V (Krankenversicherung). Ziel ist es,
Pflegebedurftige bedarfsgerecht, sicher und kontinuierlich in ihrer hduslichen Umgebung zu
versorgen und Krankenhaus- oder Heimeinweisungen nach Moglichkeit zu vermeiden.

Der Leistungsumfang ist bewusst breit angelegt, um eine ganzheitliche Versorgung aus
einer Hand sicherzustellen und Schnittstellenverluste zwischen verschiedenen Dienstleistern zu
minimieren. Alle Leistungen werden individuell geplant, dokumentiert und regelmaRig Gberpruft.

Grundpflege SGB Xl Koérperpflege, Mobilitat,
Ernahrung, Aktivierung
(vor allem in

Wohngemeinschaften)

Leistungsart

Behandlungspflege SGB V Medikamentengabe, Injektionen,
Verbande, Wundversorgung

Hauswirtschaft SGB XI Reinigung, Wasche, Einkaufe,
Mahlzeiten

Betreuungsleistungen § 45 SGB Xl Aktivierung, Beschaftigung,
Begleitung

Beratung § 37.3 SGB XI Beratung pflegender Angehdriger

Verhinderungspflege § 42 SGB Xl Entlastung pflegender
Angehdriger

Die Abrechnung erfolgt sachgerecht und transparent mit Pflegekassen, Krankenkassen sowie —
bei Sozialhilfeempfangern — mit dem Bezirk Oberbayern im Rahmen der Hilfe zur Pflege nach
SGB XIL.

3.2 Spezialisierung auf Demenz- und Hochpflegefille

Ein zentraler Schwerpunkt von Ambulanter Pflegedienst liegt auf der Versorgung von Menschen
mit Demenz sowie von Pflegebedirftigen mit hohen Pflegegraden (PG 3 bis 5). Diese Zielgruppe
stellt besondere Anforderungen an Fachlichkeit, personelle Kontinuitdt, Kommunikation und
Organisationsstrukturen.
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Die Grunderin verfugt Uber langjahrige Erfahrung in der Betreuung demenziell erkrankter
Menschen sowie in der Organisation komplexer Versorgungssettings, insbesondere in ambulant
betreuten Demenz-Wohngemeinschaften. Zum Start des Unternehmens liegen bereits verbindliche
Interessensbekundungen von elf Pflegebedurftigen mit genehmigten Leistungsbescheiden vor, die
in zwei Demenz-WGs versorgt werden sollen.

Die Spezialisierung ermoglicht eine klare Positionierung im Markt und erh6ht zugleich die
Planungssicherheit in der Startphase, da der Pflegebedarf stabil, langfristig und gut kalkulierbar
ist.

Besonderheiten der Versorgung umfassen:
o feste Bezugspflegekrafte zur Reduktion von Unruhe und Verhaltensauffalligkeiten
o strukturierte Tagesablaufe und aktivierende Pflege
e enge Einbindung von Angehdrigen, Betreuern und Sozialdiensten
¢ hohe Prasenzfrequenz bei gleichzeitig klarer Touren- und Einsatzplanung

3.3 Zusatzleistungen und Beratungsangebote fiir Angehdérige

Uber die reine Pflegeleistung hinaus versteht sich Ambulanter Pflegedienst als koordinierender
Ansprechpartner fiir Pflegebedirftige und deren Angehdérige. Gerade im Pflegebereich besteht
haufig ein hoher Informations- und Beratungsbedarf, insbesondere im Umgang mit Antragen,
Begutachtungen und Leistungsanspruchen.

Ein wesentliches Leistungsmerkmal ist daher die umfassende Beratungs- und
Begleitfunktion, die weit Uber den Standard vieler ambulanter Pflegedienste hinausgeht. Diese
Zusatzleistungen tragen mal3geblich zur Kundenzufriedenheit, zur langfristigen Bindung sowie zur
Reduktion administrativer Belastungen bei Angehorigen bei.

Zu den ergéanzenden Angeboten zdhlen:
¢ Unterstltzung bei Pflegegradantragen und Hoéherstufungen
e Vorbereitung und Begleitung von MD-Begutachtungen
e Beratung zu Leistungsansprichen nach SGB V, XI und XII
e Koordination mit Arzten, Apotheken, Hilfsmittellieferanten und Behérden
¢ Unterstlitzung bei der Organisation von Hilfsmitteln und Therapien

Durch die Verbindung von Pflege, Beratung und Koordination positioniert sich Ambulanter

Pflegedienst als verlasslicher Gesamtanbieter, der Sicherheit, Transparenz und Entlastung schafft
— sowohl fir die Pflegebedirftigen als auch fiir deren soziales Umfeld.
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4. Zielkunden und Versorgungshedarf

4.1 Beschreibung der Zielgruppen

Die Zielkunden der Ambulanter Pflegedienst sind pflegebedtirftige Menschen, mit einem
regionalen Schwerpunkt auf Nord und West. Das Angebot richtet sich sowohl an Einzelhaushalte
im hauslichen Umfeld als auch an Bewohnerinnen und Bewohner ambulant betreuter
Wohnformen, insbesondere Demenz-Wohngemeinschaften.

Der Fokus liegt auf Pflegebedirftigen mit Pflegegrad, wobei insbesondere Menschen mit hohen
Pflegegraden (PG 3-5) sowie mit kognitiven Einschrankungen einen wesentlichen Teil der
Zielgruppe darstellen. Erganzend zahlen chronisch kranke Menschen sowie Patientinnen und
Patienten nach Krankenhausaufenthalten zur relevanten Zielgruppe.

Neben den Pflegebedirftigen selbst sind Angehorige, gesetzliche Betreuer und

Bevollmachtigte als sekundare Zielgruppe zu betrachten, da sie mafigeblich an der Auswahl
des Pflegedienstes beteiligt sind und einen hohen Beratungs- und Koordinationsbedarf haben.

Zielgruppe m Besonderer Bedarf

Pflegebedurftige PG 1-2 Leichter bis mittlerer Erhalt der Selbststandigkeit
Unterstutzungsbedarf

Pflegebedurftige PG 3-5 Hoher bis sehr hoher Kontinuitat, Fachlichkeit
Pflegebedarf

Menschen mit Demenz Kognitive Einschrdnkungen, Struktur, Sicherheit,
Orientierungsprobleme Bezugspflege

Chronisch Kranke Langfristige medizinische Behandlungspflege, Stabilitat
Versorgung

Angehdrige / Betreuer Hohe organisatorische Beratung, Entlastung,
Belastung Transparenz

4.2 Pflegebedarf, Probleme und Erwartungen der Kunden

Die Zielgruppen von Ambulanter Pflegedienst sind mit vielfaltigen pflegerischen, organisatorischen
und emotionalen Herausforderungen konfrontiert. Pflegebedirftige Menschen sind haufig nicht
mehr in der Lage, grundlegende Alltagsaktivitaten selbststandig auszuflihren. Hinzu kommen
medizinische Anforderungen, die eine fachgerechte Behandlungspflege notwendig machen.

Ein zentrales Problem besteht darin, dass viele bestehende Pflegedienste aufgrund von

Personalmangel stark ausgelastet sind. Dies fiihrt zu haufig wechselndem Personal, Zeitdruck
und eingeschrankter individueller Betreuung. Gerade bei demenziell erkrankten Menschen wirkt

13 von 22



Businessplan
Deutschland
sich diese mangelnde Kontinuitat negativ auf den Gesundheitszustand und das emotionale
Wohlbefinden aus.

Angehorige erleben die Pflegesituation oftmals als stark belastend. Neben der emotionalen
Verantwortung kommen komplexe administrative Anforderungen hinzu, etwa im Umgang mit
Pflegekassen, Krankenkassen, dem Bezirk Oberbayern oder dem Medizinischen Dienst.

Die zentralen Erwartungen der Zielkunden lassen sich wie folgt zusammenfassen:
e verlassliche und punktliche Versorgung
o feste Ansprechpartner und konstante Pflegekrafte
¢ fachlich sichere Pflege und transparente Dokumentation
e Unterstutzung bei Antragen, Begutachtungen und Abrechnung
e respektvolle, empathische und wurdige Betreuung

4.3 Nutzen und Mehrwert fiir Klienten und Angehdérige

Ambulanter Pflegedienst begegnet den beschriebenen Bedurfnissen mit einem ganzheitlichen
Versorgungskonzept, das Pflege, Betreuung und Beratung systematisch miteinander verbindet.
Ziel ist es, nicht nur einzelne Leistungen zu erbringen, sondern die gesamte Pflegesituation stabil,
Uberschaubar und verlasslich zu gestalten.

Fur die Pflegebediirftigen bedeutet dies vor allem Sicherheit, Kontinuitat und
Lebensqualitat. Durch feste Bezugspflegekrafte, strukturierte Ablaufe und individuelle
Pflegeplanung wird ein hohes Maf} an Vertrauen aufgebaut, das insbesondere bei kognitiven
Einschrankungen von zentraler Bedeutung ist.

Angehdrige profitieren von einer deutlichen Entlastung, da Ambulanter Pflegedienst als
koordinierende Schnittstelle fungiert. Die Gruinderin bringt ihre umfassenden Kenntnisse der
gesetzlichen Rahmenbedingungen gezielt ein, um Leistungsanspriche vollstandig auszuschopfen
und finanzielle Risiken fur die Familien zu minimieren.

Der Mehrwert im Uberblick:
e Verbleib im vertrauten hauslichen Umfeld trotz Pflegebedurftigkeit
e Reduzierung von Krankenhaus- und Heimeinweisungen
¢ Entlastung und Sicherheit fir Angehérige und Betreuer
e Transparente Kommunikation und verlassliche Ansprechpartner
e Fachlich fundierte, wirtschaftlich tragfahige Versorgung

Damit positioniert sich Ambulanter Pflegedienst nicht nur als Pflegedienst, sondern als langfristiger

Versorgungspartner, der den steigenden Anforderungen im ambulanten Pflegebereich
professionell und verantwortungsbewusst begegnet.
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5. Markt- und Branchenanalyse

5.1 Entwicklung des Pflegemarktes im siiddeutschen Raum

Der ambulante Pflegemarkt zahlt zu den wachstumsstarksten Segmenten des deutschen
Gesundheitswesens. In Deutschland versorgen aktuell rund 17.900 ambulante Pflegedienste mehr
als 2,3 Millionen Menschen. Allein zwischen 2018 und 2025 ist die Anzahl der ambulanten
Pflegedienste um Uber 10 % gestiegen, was die strukturelle Verlagerung von stationarer hin zu
ambulanter Versorgung deutlich widerspiegelt.

Auch im siddeutschen Raum zeigt sich diese Entwicklung besonders ausgepragt. Die
Landeshauptstadt prognostiziert einen deutlichen Anstieg der Pflegebedurftigen von derzeit rund
45.000 Personen auf etwa 49.700 Personen bis zum Jahr 2035. Uber 84 % dieser Menschen
werden auch kinftig im hauslichen Umfeld versorgt, was den ambulanten Pflegebereich als
zentralen Versorgungsbaustein bestatigt.

Der Markt ist gepragt von:
o steigender Lebenserwartung
e wachsender Zahl hochbetagter und multimorbider Menschen
¢ politischem Vorrang ,ambulant vor stationar*
e zunehmender Bedeutung ambulanter Wohn- und Betreuungskonzepte

Fir neue Anbieter mit klarer Spezialisierung und fachlicher Kompetenz bestehen somit sehr gute
Markteintritts- und Wachstumschancen, insbesondere in Ballungsraumen mit hoher Nachfrage wie

in der Zielstadt.
Deutschland Zielstadt / Region
suddeutscher Raum

Anzahl ambulanter Pflegedienste ca. 17.900 mehrere hundert
Ambulant versorgte Personen ca. 2,3 Mio. ca. 45.000
Prognose Pflegebedurftige 2035 6,8 Mio. ca. 49.700
Anteil hausliche Pflege >80 % ca. 84 %

Marktwachstum p.a. ca.3-5% Uberdurchschnittlich

5.2 Regionale Versorgungssituation und Nachfragepotenzial

Die Zielstadt weist aufgrund seiner demografischen Struktur, der hohen Lebenserwartung sowie
der starken Zuwanderung alterer Bevdlkerungsgruppen einen tberdurchschnittlichen Pflegebedarf
auf. Gleichzeitig ist der Markt durch Fachkraftemangel, hohe Auslastung bestehender
Pflegedienste und lange Wartelisten gekennzeichnet.
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Besonders angespannt ist die Versorgungssituation in einzelnen Stadtteilen sowie in
spezialisierten Versorgungssegmenten wie:
e Demenzversorgung
o Pflege bei hohen Pflegegraden
e ambulant betreute Wohngemeinschaften

Nach Angaben des Sozialreferats besteht bereits heute ein zusatzlicher Bedarf an mehreren
hundert Pflegepldatzen sowie perspektivisch an rund 1.800 zusétzlichen Vollzeitstellen in der
Pflege bis 2035. Diese Entwicklung betrifft sowohl stationare als auch ambulante Angebote, wobei
neue Wohn- und Versorgungskonzepte ausdriicklich geférdert werden.

Fir Ambulanter Pflegedienst ergibt sich daraus ein konkretes Nachfragepotenzial, da bereits zum
Start elf pflegebedurftige Personen mit genehmigten Leistungsbescheiden zur Versorgung
bereitstehen. Die regionale Marktsituation erlaubt daruber hinaus eine schrittweise Erweiterung der
Versorgungsgebiete und Pflegetouren ohne aggressive Akquise-Malinahmen.

5.3 Branchenspezifische Rahmenbedingungen und Trends

Der ambulante Pflegemarkt ist stark reguliert, bietet jedoch bei fachlich korrekter Umsetzung
stabile und planbare Erlsstrukturen. Die Vergutung erfolgt iberwiegend Uber gesetzliche
Kostentrager, wodurch Zahlungsausfalle im Vergleich zu anderen Branchen gering sind.

Gleichzeitig unterliegt die Branche mehreren strukturellen Trends:
¢ zunehmende Privatisierung (ca. 68 % private Trager)
¢ steigende Spezialisierung auf Zielgruppen (Demenz, Intensivpflege, WGs)
¢ wachsende Bedeutung von Qualitat, Transparenz und Dokumentation
¢ zunehmende Digitalisierung von Pflegeprozessen und Abrechnung

Besonders erfolgreich sind Pflegedienste, die Pflege mit Beratung, Koordination und
spezialisierten Versorgungsformen kombinieren, da sie sich klar vom Wettbewerb abheben
und langfristige Kundenbindungen aufbauen kénnen.

Fur Ambulanter Pflegedienst bedeutet dies:
o Fokus auf qualitative Differenzierung statt Preiswettbewerb
e Nutzung gesetzlicher Rahmenbedingungen zur vollstandigen Refinanzierung
o stabile Nachfrage unabhangig von konjunkturellen Schwankungen

Der Markt bietet damit ein langfristig tragfahiges Umfeld fiir den Aufbau eines spezialisierten,
qualitatsorientierten ambulanten Pflegedienstes in der Zielstadt.
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6. Wettbewerbsanalyse und Marktpositionierung

6.1 Relevante Wettbewerber im Einzugsgebiet

6.2 Starken-Schwachen-Vergleich im Marktumfeld

6.3 Klare Abgrenzung und Positionierung von Ambulanter Pflegedienst

6.4 Red-Ocean-Analyse des regionalen Pflegemarktes

7. Unternehmens- und Organisationsstruktur
7.1 Rechtsform, Gesellschafterstruktur und Standort
7.2 Aufbauorganisation und Verantwortlichkeiten

7.3 Interne Prozesse, Qualitiatssicherung und Dokumentation

8. Personal- und Kapazitatskonzept
8.1 Geplanter Personalbestand zum Start
8.2 Rekrutierung, Bindung und Qualifizierung von Mitarbeitenden

8.3 Sicherstellung der Versorgungsqualitat und Einsatzplanung

9. Marketing- und Vertriebsstrategie
9.1 Kundengewinnung und Netzwerkaufbau
9.2 Kooperationen mit Arzten, Kliniken und Sozialdiensten

9.3 Positionierung, AuRenauftritt und Vertrauensaufbau

10. Rechtliche & regulatorische Rahmenbedingungen
10.1 Zulassungen, Genehmigungen und Vertrage
10.2 Abrechnungssysteme und Kostentrager

10.3 Haftung, Versicherungen und Compliance
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Auszug zur Finanzplanung - Kapitel 11
Griindungskosten und Investitionen
Beschreibung Kosten Ust. Umsatzsteuer Bemerkungen
Griindungskosten
Administrative Kosten
Anwalts- / Notarkosten 2500€ 19% 475 € Vertrage und jurisitsche Beratung
Anmeldegebiihr Marke Deutschland 290€ 0% - € DPMA elektronische Anmeldung inkl. bis zu 3
Klassen
Gewerbeanmeldung 60€ 0% - €
Genehmigungen 650€ 0% - € Ansatz fiir behérdliche Geblihren, Nachweise,

Beglaubigungen etc. im Zulassungs-
IVertragsanlauf (SGB XI/V/XII)

Beratungskosten 1.000€ 19% 190 €
Weiterbildung 3.500€ 19% 665 €
Summe Griindungskosten 8.000 € 1.330 €

Anfangsinvestitionen

Produktion
Fahrzeuge 75.000€ 19% 14.250 € 3 Tour-Fahrzeuge + 1 Reserve/PDL) = 20.000 € je
Fahrzeug
Waren-Erstausstattung 2500€ 19% 475 € 4 Wochen Startbestand: Hygiene/PSA
(Handschuhe, Desinfektion, Einmalunterlagen),
Verbands-/Wundmaterial, Basismaterialien fiir
Behandlungspflege, kleine Notfall-
IReservepositionen
Marketingkosten
Website 3.500€ 19% 665 €
Biiro/ Office
Biroeinrichtung 6.500€ 19% 1.235€ 2 Arbeitsplatze (PDL/GF + Administration),
Empfang/Wartebereich, Stauraum/Archiv, kleiner
Besprechungsplatz
Renovierung 8.500€ 19% 1.615 € Renovierungs-/Einrichtungskosten (Handwerker)
Telefon/Fax/AB/Drucker 950€ 19% 181 € VoIP/DECT-Basis + Handgeréte, ggf. Fax-Option
(VolIP), Laser-Multifunktionsdrucker/Scanner,
Kleinmaterial
IT-Ausstattung 5.000€ 19% 950 € - Office: 2 Laptops + 1
Arbeitsplatz/Monitor/Peripherie
- Tourbetrieb/Doku: 6 Smartphones (fiir 3 parallele
Touren-Teams, jeweils 2 Gerate) + 2
-Tablets (z. B. fiir SIS/Ubergaben/Schulungen)
Router/Backup/MDM-Setup/Peripherie
Summe Griindungsinvestitionen 101.950 € 19.371 €

Spatere/weitere Investitionen

NN - € 1% - €
Summe weitere Investitionen - € - €
Summen: [ netto]
9.330€
| 101.950€ | 121.321 €
[ - €] [ - €
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Businessplan

Deutschland
Rentabilitat
GuV (Rentabilitat)
Anzahl Monate 10 12 12
Umsatz (exkl. USt.) 797.000 € 1.712.000 € 1.728.000 €
Kosten
Material 17.125 € 36.000 € 36.000 €
Personal 532.113 € 1.124.032 € 1.190.013 €
Miete, Biiro, Fahrzeuge 63.210 € 76.502 € 77.295 €
Werbung 8.000 € 9.600 € 9.600 €
Finanzen 10.167 € 12.270 € 11.744 €
Weitere Kosten 15.000 € 18.300 € 18.666 €
Abschreibungen Anfangsinvestitionen 16.992 € 20.390 € 20.390 €
Abschreibungen weitere Invesstitionen - € - € - €
Griindungskosten 8.000 €
Total Kosten 670.606 € 1.297.094 € 1.363.708 €

Verlustvortrag
J Steuern 15% 18.959 € 62.236 € 54.644 €

107.435 € 352.670 € 309.648 €

Marge 2026 2027 2028

Gewinnmarge

Gewinnmarge vor Steuern 16% 24% 21%

Gewinnmarge nach Steuern 13% 21% 18%
Kostenstruktur

Material % vom Umsatz 2% 2% 2%

Personal % vom Umsatz 67% 66% 69%

Werbung % vom Umsatz 1,0% 0,6% 0,6%
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Businessplan

Deutschland

11. Kapitalbedarf und Finanzierungskonzept
11.1 Finanzierungsanlass und Mittelverwendung in der
11.2 Eigenmittel und Fremdkapital

11.3 Grundlogik der wirtschaftlichen Tragfahigke

11.4 Kapitaldienstfahigkeit und Szenario-Analy

12. Chancen- und Risikobewertun:

12.1 Markt- und Wachstumspotenzia’

12.2 Operative, personelle und reg¢ siken
12.3 MaBnahmen zur Risikomini ssicherung
13. Umsetzungs- und slanung

13.1 Zeitlicher Ablauf

13.2 Wichtige Meile Betriebsaufnahme
13.3 Perspektive! « und Weiterentwicklung
14. Fazit sewertung des Vorhabens
14.1 Zv .de Beurteilung der Tragfahigkeit
14.2 ysfaktoren des Unternehmens

12 oabschatzung und Zukunftsaussichten

hase
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